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transkripsi: Pendahuluan MikroTik:

Sejarah MikroTik: MikroTik, berasal dari kata "MikroTikls" yang berarti "network kecil," didirikan di Latvia oleh John Trully dan Arnis Riekstins pada tahun 1995. John Trully, seorang Amerika yang pindah ke Latvia, bekerja sama dengan Arnis, seorang sarjana fisika. Mereka memulai dengan sistem Linux dan MS-DOS untuk routing di Moldova pada tahun 1996. MikroTik awalnya hanya menawarkan aplikasi router (RouterOS) dan kemudian mulai menjual hardware seperti RouterBoard. MikroTik menggunakan sistem operasi Linux yang open-source dengan lisensi GPL.

RouterOS: RouterOS adalah sistem operasi berbasis Linux yang mengubah PC menjadi router. Fitur utama RouterOS termasuk firewall, VPN, manajemen bandwidth, dan akses point wireless. RouterOS mendukung protokol routing seperti OSPF, BGP, MPLS, serta FTP, Telnet, dan SSH. RouterOS dapat dikelola melalui web, CLI (Telnet/SSH), atau aplikasi Winbox.

MikroTik RouterBoard:

Memilih RouterBoard: Dalam memilih RouterBoard, pertimbangkan beberapa aspek penting:
Prosesor: Pilih proses yang cepat untuk mendukung fitur kompleks.
Memori (RAM): Memori yang lebih besar meningkatkan kinerja dengan menyimpan data sementara.
Storage: Penyimpanan permanen untuk servis seperti caching proxy.
Interface: Jumlah interface Ethernet dan wireless yang diperlukan.
USB/SD Card: Untuk modem atau penyimpanan tambahan.
Level Lisensi: Level lisensi bervariasi dari 0 (24 jam) hingga 6 (tanpa batasan) yang mempengaruhi akses ke berbagai fitur seperti VPN, wireless CPE, dan jumlah klien yang didukung.
Jenis-Jenis RouterBoard:

RB411: RouterBoard dengan CPU Atheros, 32 MB RAM, 64 MB storage, 1 Ethernet, 1 Mini PCI, dan lisensi level 3 atau 4.
RB433: Menyediakan akses point universal dengan CPU Atheros yang lebih tinggi, 64-128 MB RAM, 64 MB storage, 3 Ethernet, 3 Mini PCI, dan lisensi level 4 atau 5.
RB750: Untuk gateway SOHO, dengan CPU AR7241 400 MHz, 32 MB RAM, 64 MB storage, 1 Ethernet, dan tanpa wireless.
RB751U-2HnD: Memiliki 5 Ethernet port, 1 wireless, dan 1 USB, cocok untuk pelatihan dan mendukung DHCP server, firewall, dan 3G modem.
RB951-2n: RouterBoard dengan CPU AR9331 300 MHz, 32 MB RAM, 64 MB storage, 5 Ethernet, 1 wireless, dan lisensi level 4.
RB800: Memiliki CPU PowerPC, 256 MB RAM, 512 MB storage, 4 Mini PCI, dan level lisensi 6, ideal untuk perusahaan besar dengan kebutuhan bandwidth tinggi.
MikroTik RouterBoard Kelas Tinggi: Mencakup prosesor Intel seperti Intel Atom dan Xeon dengan spesifikasi tinggi, cocok untuk perusahaan besar.
Pembelian RouterBoard dan Lisensi:

Website Resmi: Produk MikroTik dapat dibeli melalui website resmi Mikrotik.co.id. Lisensi RouterOS tersedia dalam beberapa level:
Level 3: Nonstop tanpa Access Point, sekitar Rp475.000.
Level 4: Mendukung Access Point dengan batasan klien, sekitar Rp930.000.
Level 5: Lebih banyak fitur, sekitar Rp1.345.000.
Level 6: Tanpa batasan klien, harga tertinggi mencapai Rp2.995.000.
Kesimpulan:
MikroTik menawarkan solusi router yang handal dengan berbagai pilihan hardware dan lisensi untuk memenuhi kebutuhan jaringan dari skala kecil hingga besar. RouterOS memungkinkan konfigurasi yang fleksibel dengan dukungan fitur jaringan canggih, sementara RouterBoard menawarkan berbagai opsi hardware yang dapat disesuaikan dengan kebutuhan spesifik.

judul kursus: Administrator Jaringan dengan Mikrotik
nama institusi: NF Academy
chapter: Perkenalan Jaringan Komputer
lesson: Bilangan Biner
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1. Pengenalan:
Diskusi ini membahas tantangan yang dihadapi organisasi dalam mengadopsi inovasi digital serta dampaknya terhadap budaya kerja. Pembicara mencatat bahwa transformasi digital adalah kunci untuk tetap relevan di pasar yang semakin kompetitif.

2. Tren Inovasi Digital:

Kecerdasan Buatan (AI) dan Otomatisasi:
Teknologi AI dan otomatisasi semakin banyak diterapkan untuk meningkatkan efisiensi operasional dan keputusan berbasis data. Pembicara menjelaskan bagaimana AI digunakan dalam analisis data besar untuk memberikan wawasan yang lebih mendalam dan akurat.

Transformasi Digital dalam Bisnis:
Digitalisasi operasional, seperti penggunaan cloud computing dan sistem ERP, membantu bisnis untuk meningkatkan produktivitas dan fleksibilitas. Contoh kasus dari perusahaan yang berhasil mengimplementasikan sistem digital dengan sukses diberikan untuk ilustrasi.

3. Budaya Kerja dan Transformasi Digital:

Pengaruh Terhadap Budaya Kerja:
Transformasi digital dapat mengubah budaya kerja secara signifikan. Pembicara menyoroti pentingnya penyesuaian budaya organisasi agar sejalan dengan teknologi baru. Hal ini termasuk mengatasi resistensi terhadap perubahan dan membangun budaya inovasi.

Peran Kepemimpinan:
Kepemimpinan yang efektif sangat penting dalam proses perubahan ini. Pemimpin harus mampu menginspirasi dan memotivasi tim untuk beradaptasi dengan perubahan teknologi serta memastikan komunikasi yang jelas mengenai manfaat dan tujuan dari transformasi digital.

4. Tantangan dan Solusi:

Kesiapan Karyawan:
Tantangan utama yang dihadapi organisasi adalah kesiapan karyawan untuk beradaptasi dengan teknologi baru. Pendidikan dan pelatihan berkelanjutan diperlukan untuk memastikan bahwa karyawan memiliki keterampilan yang diperlukan.

Keamanan Data:
Dengan meningkatnya ketergantungan pada teknologi digital, keamanan data menjadi prioritas utama. Pembicara menjelaskan pentingnya kebijakan keamanan yang ketat dan perlindungan data untuk mencegah pelanggaran dan kehilangan informasi penting.

Infrastruktur Teknologi:
Infrastruktur teknologi yang memadai adalah fondasi untuk suksesnya transformasi digital. Investasi dalam perangkat keras dan perangkat lunak yang diperlukan harus dipertimbangkan, serta pemeliharaan dan pembaruan sistem secara berkala.

5. Studi Kasus dan Best Practices:

Studi Kasus Sukses:
Beberapa studi kasus organisasi yang telah berhasil melakukan transformasi digital dibahas. Ini termasuk perusahaan yang berhasil mengintegrasikan teknologi digital dengan proses bisnis mereka, meningkatkan efisiensi, dan mencapai hasil yang positif.

Best Practices:
Praktik terbaik untuk menerapkan inovasi digital meliputi pengembangan strategi digital yang jelas, keterlibatan semua level dalam organisasi, dan evaluasi berkala terhadap hasil dari inisiatif digital.

6. Kesimpulan:
Transformasi digital adalah perjalanan berkelanjutan yang memerlukan perencanaan strategis dan pelaksanaan yang hati-hati. Organisasi harus siap untuk mengatasi tantangan yang muncul dan memanfaatkan peluang yang ditawarkan oleh teknologi untuk tetap kompetitif dan relevan.

Rangkuman ini mencakup aspek-aspek kunci dari diskusi mengenai inovasi digital dan dampaknya terhadap budaya kerja, termasuk tren terkini, tantangan yang dihadapi, solusi yang dapat diterapkan, dan studi kasus yang relevan.
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Pendahuluan
Materi ini membahas langkah-langkah instalasi MikroTik OS pada perangkat komputer menggunakan VirtualBox. Fokus utamanya adalah pada penggunaan RouterOS dari MikroTik untuk keperluan konfigurasi dan manajemen jaringan.

Persiapan Bahan
VirtualBox: Emulator untuk menjalankan sistem operasi dalam bentuk virtual. Unduh dari VirtualBox.org.
RouterOS: Sistem operasi MikroTik. Unduh versi terbaru dari MikroTik, pilih x86 untuk instalasi di PC.
Winbox: Aplikasi untuk mengkonfigurasi RouterOS. Unduh dari situs MikroTik, pilih versi 64-bit.
Langkah Instalasi
Instal VirtualBox:

Download dan install VirtualBox sesuai sistem operasi yang digunakan (Windows, macOS, Linux).
Siapkan File Instalasi:

Tempatkan file RouterOS ISO dan Winbox di desktop atau lokasi yang mudah diakses.
Konfigurasi VirtualBox:

Buka VirtualBox dan klik "New" untuk membuat virtual machine.
Pilih Linux dan versi 2.6/3.x.
Atur memori (misalnya 1024 MB) dan buat virtual hard disk (misalnya 8 GB).
Setelah pembuatan, pilih "Settings", masuk ke tab "Storage", dan pilih file ISO MikroTik yang telah diunduh.
Instalasi MikroTik OS:

Start virtual machine dan boot dari ISO MikroTik.
Ikuti instruksi di layar untuk memilih paket-paket yang ingin diinstal (misalnya sistem, DHCP, hotspot, dll.).
Tekan "I" untuk memulai instalasi dan "No" jika tidak ingin menyimpan konfigurasi lama.
Konfirmasi penghapusan semua data di hard disk dengan menekan "Yes".
Proses instalasi biasanya cepat dan selesai dalam beberapa menit.
Konfigurasi Awal:

Setelah instalasi selesai, login dengan username "admin" dan password kosong.
Periksa IP address menggunakan CLI dengan perintah ip address print.
Jika IP tidak muncul, sesuaikan pengaturan jaringan di VirtualBox dengan memilih "Bridged Adapter" daripada NAT.
Setelah mendapatkan IP, akses MikroTik melalui Webfig, Telnet, atau Winbox.
Koneksi dan Konfigurasi:

Webfig: Akses melalui browser dengan IP address MikroTik.
Telnet: Jalankan telnet [IP MikroTik] di CMD.
Winbox: Jalankan Winbox, masukkan IP address MikroTik, dan login dengan username "admin" dan password kosong.
Penutup
Winbox adalah aplikasi GUI yang memudahkan konfigurasi RouterOS. Dengan mengikuti langkah-langkah ini, Anda dapat menginstal dan mengonfigurasi MikroTik OS pada mesin virtual untuk tujuan praktikum dan pembelajaran.

Jika ada pertanyaan lebih lanjut atau kesulitan dalam proses instalasi, jangan ragu untuk bertanya!
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Transkrip ini merupakan rekaman tutorial tentang konfigurasi dasar MikroTik menggunakan RouterBoard. Tutorial ini mencakup praktikum dengan menggunakan routerboard, konfigurasi dasar MikroTik, mengatur IP address, sharing internet, pengaturan waktu, menambahkan user baru, monitoring, backup dan restore konfigurasi.
Bagian 1: Persiapan Praktikum
Peralatan: Routerboard MikroTik dengan wireless (disarankan seri RB751U-2HnD, RB951UI-2HnD, atau seri half light).
Desain Jaringan:
Port Ether1: Terhubung ke internet.
Port Ether2: Terhubung ke komputer untuk managemen.
Port Ether3, Ether4, Ether5: Terhubung ke klien.
Bagian 2: Konfigurasi Dasar
Koneksi ke Routerboard:
Gunakan Winbox untuk remote.
IP default routerboard: 192.168.88.1
Username: admin, Password: blank (kosong).
Mengatur System Identity:
Ubah nama routerboard (System > Identity).
Mengatur IP Address:
Pilih interface yang ingin diatur IP address-nya (IP > Address).
Masukkan IP address, netmask (/24), dan apply.
Sharing Internet:
Aktifkan masquerade pada NAT (IP > Firewall > NAT).
Chain: srcnat
Out Interface: Ether1 (interface yang terhubung ke internet).
Action: masquerade.
Pengaturan Waktu:
Sinkronkan waktu menggunakan NTP (System > NTP Client).
Gunakan server NTP, contoh: 0.pool.ntp.org.
Atur Time Zone: Asia/Jakarta.
Menambahkan User Baru:
Buat user baru dengan level akses berbeda: full, write, read (System > Users).
Berikan password untuk keamanan.
Monitoring Jaringan:
ARP list (IP > ARP): Cek perangkat yang terhubung langsung ke router.
Ping (Tools > Ping): Cek koneksi ke IP address tertentu.
IP Scan (Tools > IP Scan): Cek komputer yang aktif di jaringan.
Torch (Tools > Torch): Cek aktivitas jaringan pada interface router.
Graphing (Tools > Graphing): Monitor penggunaan bandwidth interface.
Bagian 3: Backup dan Restore Konfigurasi
Backup Penuh:
(Files > Backup)
File backup berekstensi .backup dan hanya bisa di-restore ke routerboard dengan seri yang sama.
Backup Parsial:
Gunakan command line: /ip export file=nama_file
File backup berekstensi .rsc dan bisa di-restore ke routerboard dengan seri berbeda.
Restore Konfigurasi:
(Files > Upload)
Drag and drop file backup ke menu Files.
Pilih file backup dan klik Restore.
Reset Konfigurasi:
(System > Reset Configuration)
Mengembalikan konfigurasi ke setting default pabrikan.
Poin-Poin Penting:
DHCP Server: Sebarkan IP address secara otomatis ke klien.
Lease time: Atur masa berlaku IP address untuk DHCP client.
Security: Berikan password pada admin dan user baru untuk keamanan.
Backup: Lakukan backup konfigurasi secara berkala untuk keamanan data.
Restore: Gunakan file backup untuk mengembalikan konfigurasi jika terjadi masalah.
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Assalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh,

Halo Sobat IT, pada materi kali ini kita akan membahas tentang DHCP (Dynamic Host Configuration Protocol). DHCP digunakan untuk memberikan IP address secara otomatis kepada perangkat yang terhubung ke jaringan, sehingga mempermudah konfigurasi jaringan dibandingkan dengan pengaturan IP secara manual atau statik.

Fungsi DHCP:

Memberikan IP address secara otomatis.
Mengatur konfigurasi jaringan seperti IP address, netmask, gateway, dan DNS tanpa perlu konfigurasi manual.
Cara Kerja DHCP:

Broadcast Request: Host yang terhubung ke jaringan mengirimkan sinyal broadcast untuk mencari DHCP server.
DHCP Server Response: DHCP server menerima paket dan memeriksa tabel lease. Jika tidak ada entry, server akan membuat mapping antara MAC address klien dan IP address.
Lease Assignment: IP address dan konfigurasi jaringan diberikan kepada host. Ada dua jenis lease:
Dynamic Lease: IP address yang diberikan dapat berubah dari waktu ke waktu.
Static Lease: IP address dikunci pada MAC address sehingga tidak berubah.
Konfigurasi DHCP Server:

Setting IP Address:

Pilih IP > Addresses untuk menambahkan IP address pada interface (misalnya Ether4) dengan format 192.168.101.1/24.
Membuat DHCP Server:

Pilih IP > DHCP Server dan gunakan opsi DHCP Setup untuk memulai konfigurasi.
Tentukan network (misalnya 10.100.1.0), gateway (misalnya 192.168.1), dan rentang IP address yang akan dialokasikan (misalnya dari 10 sampai 254).
Menentukan IP Pool:

IP Pool adalah kumpulan IP yang digunakan oleh DHCP server untuk diberikan kepada klien.
Anda dapat mengatur rentang IP yang tidak termasuk dalam DHCP dengan menyesuaikan pengaturan di IP Pool.
Menambahkan DNS dan Lease Time:

Tambahkan IP DNS dari jaringan internet atau Google DNS jika perlu.
Konfigurasi Lease Time (masa sewa) untuk menentukan periode berapa lama IP address akan disewakan kepada klien. Idealnya, lease time adalah 3 hari, dengan perubahan yang terjadi pada waktu yang tidak mengganggu aktivitas kerja, seperti tengah malam.
Uji Coba dan Pengaturan:

Testing DHCP Server:

Setelah konfigurasi, uji coba dengan memindahkan perangkat ke interface yang telah dikonfigurasi dan pastikan perangkat mendapatkan IP address yang benar dari DHCP server.
Membuat IP Static:

Untuk mengunci IP address pada MAC address tertentu, pilih Leases pada DHCP Server dan gunakan opsi Make Static pada IP yang diinginkan. Ini memastikan IP address tetap sama meskipun masa sewa habis.
Konfigurasi DHCP Client
DHCP Client pada MikroTik:

MikroTik routerboard dapat berfungsi sebagai DHCP client yang menerima konfigurasi IP dari DHCP server lain.
Pilih IP > DHCP Client untuk menambahkan client dan pilih interface yang sesuai.
Jika tidak ada IP yang diperoleh, pastikan kabel terhubung dan interface telah dikonfigurasi dengan benar.
Menambahkan DHCP Client:

Menambahkan Client:

Pilih IP > DHCP Client dan tambahkan interface yang akan berfungsi sebagai DHCP client.
Setelah menambahkan, IP, DNS, dan routing akan otomatis dikonfigurasi sesuai dengan DHCP server yang tersedia.
Verifikasi DHCP Client:

Periksa IP, DNS, dan route yang diterima untuk memastikan konfigurasi yang benar.
Jika DHCP client dihapus, IP, DNS, dan routing akan hilang hingga client ditambahkan kembali.
Kesimpulan:

DHCP mempermudah pengaturan IP address dan konfigurasi jaringan.
Konfigurasi DHCP server melibatkan penetapan IP pool, DNS, dan lease time yang sesuai.
DHCP client pada MikroTik memungkinkan perangkat menerima konfigurasi IP secara otomatis dari server DHCP lain.
Semoga rangkuman ini bermanfaat untuk memahami konsep dan konfigurasi DHCP pada MikroTik.
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Bridge adalah perangkat jaringan yang berfungsi menggabungkan dua interface berbeda pada layer data link, tanpa memerlukan IP address. Bridge membagi jaringan menjadi beberapa segmen berdasarkan MAC address dari perangkat yang terhubung ke setiap interface atau port dari router. Dengan bridge, beberapa interface bisa digabungkan menjadi satu kesatuan, sehingga perangkat pada interface yang berbeda tetap dapat berkomunikasi seolah-olah mereka berada pada satu jaringan.

Contohnya, jika kita menggabungkan dua ethernet port menggunakan bridge, satu IP address dari bridge tersebut akan digunakan untuk keduanya. Jika perangkat dihubungkan ke ether 4 atau ether 5, keduanya akan mendapatkan IP dalam range yang sama dari bridge. Bridge tidak perlu IP address khusus; ia bisa mendapatkan DHCP dari server lain jika diperlukan.

Langkah-langkah konfigurasi bridge di Winbox melibatkan:

Membuat bridge baru, misalnya dengan nama "bridge IT".
Menambahkan anggota ke bridge dengan memilih port yang diinginkan seperti ether 4 dan ether 5.
Menetapkan IP address ke bridge, bukan ke port individual. Misalnya, IP 192.168.150.1 /24 pada bridge IT.
Mengkonfigurasi DHCP server pada bridge jika diperlukan.
Ketika perangkat dipindahkan antara port yang terhubung ke bridge, IP address tetap konsisten karena bridge menggabungkan beberapa interface menjadi satu kesatuan.

Looping pada Bridge

Looping adalah masalah umum yang terjadi ketika dua bridge atau switch terhubung dengan dua kabel yang sama atau ada kabel dari satu bridge terhubung ke bridge yang sama pada port yang berbeda. Hal ini menyebabkan inkonsistensi pada ARP tabel dan paket jaringan berputar-putar, mengakibatkan kegagalan koneksi.

Contoh: Jika dua port routerboard terhubung menggunakan kabel yang sama, dapat terjadi looping. Data yang dikirim tidak pernah sampai ke tujuan karena paket berputar terus dalam jaringan.

Spanning Tree Protocol (STP)

STP adalah protokol yang mencegah looping dengan memblokir link redundan pada jaringan. STP memilih root bridge berdasarkan prioritas terendah atau MAC address terendah. STP dapat mengonfigurasi link backup sehingga jika salah satu koneksi mati, kabel lainnya dapat mengambil alih.

Rapid Spanning Tree Protocol (RSTP)

RSTP adalah versi yang lebih cepat dari STP, memberikan penentuan jalur yang lebih cepat dan efisien. RSTP lebih cepat dalam mengonfirmasi dan menanggapi perubahan dalam jaringan dibandingkan STP. Secara default, banyak perangkat jaringan modern menggunakan RSTP untuk memastikan jaringan berfungsi dengan baik tanpa perlu memutuskan sambungan secara fisik.

Cara Menggunakan STP dan RSTP

Untuk menggunakan STP atau RSTP:

Cek konfigurasi bridge di perangkat jaringan, seperti Mikrotik.
Pilih bridge, kemudian pilih tab STP untuk memverifikasi apakah RSTP sudah aktif.
Secara default, RSTP biasanya sudah diaktifkan. Jika belum, ubah konfigurasi untuk memastikan STP atau RSTP berjalan dengan baik.
Jika STP tidak diaktifkan, jaringan dapat mengalami masalah looping yang menyebabkan perangkat menjadi tidak stabil atau rusak. Verifikasi konfigurasi STP atau RSTP untuk menjaga jaringan tetap berfungsi dengan baik.

Dengan konfigurasi yang tepat dan penggunaan STP atau RSTP, masalah looping dapat diatasi, dan jaringan dapat berjalan dengan lancar dan stabil.
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EoIP (Ethernet over IP) adalah protokol yang dikembangkan oleh MikroTik RouterOS untuk membuat tunnel Ethernet antara dua router menggunakan koneksi IP. Protokol ini memungkinkan frame Ethernet ditransmisikan melalui jaringan IP dengan cara mengenkapsulasi frame Ethernet dalam paket GRE (Generic Routing Encapsulation).

Konsep dan Fungsi EoIP
Tunneling Ethernet: EoIP menciptakan tunnel antara dua router MikroTik, memungkinkan Ethernet seolah-olah berada di satu jaringan fisik meskipun sebenarnya berada di lokasi yang berbeda. Hal ini mirip dengan VPN tetapi khusus untuk perangkat MikroTik.

Penggunaan: EoIP digunakan untuk menghubungkan divisi-divisi di lokasi yang berbeda (misalnya, divisi keuangan di Bandung dan Depok) melalui internet, seakan-akan berada di satu ruang jaringan yang sama.

Spesifikasi:

EoIP berfungsi di atas IP, PPTP, atau koneksi lain yang mampu mengangkut IP.
Meskipun tidak memerlukan pengaturan IP untuk interface EoIP, ia berfungsi sebagai interface Ethernet.
Maksimum jumlah tunnel EoIP yang dapat dibuat adalah 65.536.
Langkah-langkah Konfigurasi EoIP
Membuat Bridge:

Pada router MikroTik pertama, buat bridge dengan nama bridge EoIP.
Tambahkan port Ethernet yang akan digunakan dalam bridge (misalnya, Ether 4 dan Ether 5).
Membuat Tunnel EoIP:

Akses menu Interface dan pilih EoIP Tunnel.
Klik + untuk menambahkan tunnel baru, beri nama (misalnya Tunnel 1), dan atur remote address sesuai IP publik router yang dituju.
Pastikan tunnel ID sama pada kedua router untuk kompatibilitas.
Mengkonfigurasi Port pada Bridge:

Daftarkan EoIP tunnel ke bridge yang sudah dibuat.
Tambahkan port Ether 4 dan Ether 5 serta EoIP tunnel ke bridge EoIP.
Pengaturan IP:

Dua opsi:
DHCP: Konfigurasikan DHCP server di salah satu router untuk mendistribusikan IP secara otomatis.
Manual: Atur IP secara manual pada kedua router untuk sinkronisasi IP.
Uji Koneksi:

Verifikasi bahwa perangkat di jaringan bisa mendapatkan IP yang sesuai dan terhubung melalui EoIP tunnel.
Pengaturan DHCP:

Jika menggunakan DHCP, pastikan hanya satu router yang berfungsi sebagai DHCP server. Router lain tidak perlu mengaktifkan DHCP server.
Pentingnya EoIP
EoIP berguna untuk membangun koneksi antar jaringan secara virtual melalui internet dengan cara yang seolah-olah mereka berada dalam jaringan fisik yang sama. Ini menyederhanakan manajemen jaringan dan komunikasi antar lokasi yang berbeda tanpa perlu konfigurasi perangkat keras tambahan.

Penanganan Looping
Looping pada Bridge:

Masalah: Looping dapat terjadi jika dua bridge atau switch terhubung dengan dua kabel atau jika ada kabel dari bridge yang terhubung ke port yang berbeda pada bridge yang sama. Ini dapat menyebabkan paket jaringan berputar-putar tanpa henti.
Solusi:
STP (Spanning Tree Protocol): Mengatasi masalah looping dengan memblokir link yang redundan dan memilih root bridge berdasarkan prioritas MAC Address terendah.
RSTP (Rapid Spanning Tree Protocol): Versi yang lebih cepat dari STP dengan perhitungan jalur yang lebih efisien.
Konfigurasi STP/RSTP:

Cek Status: Pastikan STP/RSTP aktif di router MikroTik untuk menghindari masalah looping.
Aktifkan RSTP: Jika STP tidak aktif, aktifkan RSTP untuk menghindari gangguan jaringan akibat looping.
Dengan mengimplementasikan konfigurasi yang benar dan menggunakan protokol yang sesuai, EoIP dapat memperluas jaringan dengan cara yang efektif dan aman.
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chapter: Proxy Server
lesson: Konfigurasi Client Proxy pada Firefox
transkripsi: Rangkuman Video: Konfigurasi Web Proxy pada Mikrotik

Pengenalan Web Proxy

Web Proxy pada Mikrotik digunakan untuk cache objek web, mempercepat akses, mengurangi bandwidth, dan memfilter konten untuk keamanan jaringan.
Fungsinya juga termasuk membatasi akses ke konten yang tidak pantas seperti situs pornografi.
Konfigurasi Web Proxy di Mikrotik

Pengaturan Awal:

Masuk ke Winbox dan pilih IP > Web Proxy.
Aktifkan Web Proxy dengan mencentang "enable".
Port default adalah 8080.
Konfigurasi tambahan termasuk mengatur cache administrator (default: webmaster) dan kapasitas koneksi (600 untuk client dan server).
Periksa sumber daya sistem, khususnya memori. Disarankan untuk menyimpan cache di penyimpanan eksternal jika memori terbatas.
Pemblokiran Konten:

Pemblokiran Domain: Untuk memblokir situs seperti detik.com, tambahkan entri dengan menentukan domain pada "destination host" dan pilih "deny".
Pemblokiran Redirect: Untuk membuat pemblokiran lebih sopan, arahkan pengguna ke situs lain (misalnya nurulfikri.com) menggunakan fitur redirect.
Pemblokiran Ekstensi File: Blokir file dengan ekstensi tertentu (misalnya .ISO, .PDF) untuk menghindari download yang tidak diinginkan.
Pemblokiran Berdasarkan Kata: Blokir URL yang mengandung kata-kata tertentu (misalnya "positif"). Pengaturan ini dapat dilakukan pada tab akses dengan menambahkan path yang mengandung kata tersebut dan memilih "deny".
Konfigurasi Client Proxy pada Browser:

Untuk mengonfigurasi proxy pada Firefox, buka pengaturan jaringan dan masukkan IP proxy serta port yang sesuai.
Setelan ini perlu diatur di setiap browser klien. Jika client tidak diatur dengan benar, fungsi pemblokiran mungkin tidak efektif.
Penggunaan Transparent Proxy:

Apa itu Transparent Proxy: Memungkinkan pengalihan otomatis koneksi web ke port proxy tanpa memerlukan pengaturan manual di browser klien.
Pengaturan Transparent Proxy:
Akses IP > Firewall > NAT, pilih "destination NAT".
Setel "source address" ke IP klien, "destination" ke internet, dan "protocol" ke TCP dengan "destination port" 80.
Pilih "action" sebagai redirect dan arahkan ke port proxy (8080).
Setelah pengaturan, klien yang menggunakan jaringan akan otomatis diarahkan melalui proxy tanpa perlu konfigurasi browser manual.
Kesimpulan:

Web Proxy Mikrotik menawarkan berbagai fitur untuk memfilter dan mengelola akses internet.
Pemblokiran dapat dilakukan berdasarkan domain, ekstensi file, atau kata kunci.
Transparent Proxy memudahkan penerapan aturan tanpa pengaturan manual pada setiap klien.
Konfigurasi ini membantu menjaga kontrol akses dan efisiensi penggunaan bandwidth di jaringan.
Video ini memberikan panduan langkah-demi-langkah untuk mengonfigurasi dan memanfaatkan fitur Web Proxy di Mikrotik, termasuk praktik terbaik untuk memastikan fungsi pemblokiran yang efektif.
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transkripsi: VPN Server: Pengenalan Protokol VPN

Pada materi MikroTik fundamental kali ini, dibahas tentang VPN (Virtual Private Network) pada perangkat MikroTik. VPN memungkinkan koneksi remote ke jaringan pusat melalui infrastruktur telekomunikasi publik seperti internet. VPN membuat pengguna seolah-olah terhubung langsung ke jaringan utama.

Protokol VPN di MikroTik
PPTP (Point-to-Point Tunnel Protocol): Menggunakan PPP (Point-to-Point Protocol) dan MPPE (Microsoft Point-to-Point Encryption) dengan enkripsi 40 bit RC4 atau 128 bit RC4. Menggunakan TCP port 1723 dan protokol IP GRE (Generic Routing Encapsulation). PPTP tidak dapat dikonfigurasi melalui Masquerade atau NAT.

L2TP (Layer 2 Tunnel Protocol): Menggunakan enkripsi dan tunneling, berbeda dengan PPTP.

MPLS (Multiprotocol Label Switching): Mengelola trafik dengan label untuk meningkatkan efisiensi.

IPSec (Internet Protocol Security): Menyediakan keamanan untuk komunikasi data.

VLAN (Virtual Local Area Network): Mengelompokkan perangkat dalam jaringan yang sama meskipun secara fisik terpisah.

Konfigurasi PPTP Server di MikroTik
Pengaturan PPTP Server:

Masuk ke PPP (Point-to-Point Protocol) dan pilih PPTP Server.
Aktifkan layanan PPTP Server dan pilih metode enkripsi dan autentikasi yang diperlukan seperti MS CHAP v2.
Konfigurasikan IP pool dengan rentang IP yang akan digunakan oleh koneksi VPN.
Menambahkan Profil:

Masuk ke Profil dan buat profil baru dengan nama seperti "Profil 1 - PPTP".
Atur Local Address sebagai gateway (misalnya 10.0.0.1) dan Remote Address sebagai IP pool yang telah dibuat.
Klik Apply dan OK.
Pengaturan Script:

Tambahkan script untuk menetapkan username dan password untuk koneksi VPN, contohnya username "ppp1" dan password "rahasiaya".
Pilih profil yang telah dibuat sebelumnya.
Uji Coba Koneksi VPN:

Di Windows 10, buka VPN Settings dan tambahkan koneksi VPN baru.
Masukkan nama koneksi, alamat server (IP publik dari MikroTik), dan pilih protokol otomatis.
Masukkan username dan password yang telah ditetapkan.
Simpan dan sambungkan.
Verifikasi Koneksi:

Setelah koneksi berhasil, periksa IP yang diterima dengan menggunakan perintah ipconfig di Command Prompt.
Pastikan IP yang didapat sesuai dengan rentang IP yang telah dikonfigurasi (misalnya 10.0.0.100).
VPN memungkinkan komunikasi antar komputer yang terhubung melalui jaringan lokal meskipun berada di lokasi berbeda. Dengan menggunakan PPTP, Anda dapat menghubungkan dua lokasi yang berbeda, misalnya dari Depok ke Bandung, dan berbagi data serta berkomunikasi seolah-olah berada dalam jaringan yang sama.

Penggunaan VPN seperti PPTP menciptakan "terowongan" khusus untuk komunikasi yang aman dan terenkripsi antara berbagai lokasi. Pengaturan yang tepat memastikan koneksi yang stabil dan aman, serta memungkinkan akses ke sumber daya jaringan secara efektif.
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Transkrip ini membahas tentang konfigurasi Wireless LAN pada MikroTik, mulai dari pengenalan teknologi wireless hingga praktek membangun jaringan wireless dengan security dan fitur virtual access point.
Bagian 1: Pengenalan Wireless LAN
Definisi: Wireless LAN adalah koneksi jaringan yang menggunakan gelombang radio, tanpa kabel.
Standar: IEEE 802.11
Teknologi:
Tipe B: Frekuensi 2.4GHz, transfer data 11Mbps, jarak 100m (outdoor).
Tipe A: Frekuensi 5GHz, transfer data 54Mbps, jarak 50m (outdoor).
Tipe G: Frekuensi 2.4GHz, transfer data 54Mbps, jarak 100m (outdoor).
Tipe N: Frekuensi 2.4GHz & 5GHz, transfer data 100Mbps, jarak 200m+ (outdoor).
Kelebihan: Mobilitas, kerapian, kemudahan pengembangan.
Kekurangan: Rentan terhadap jarak, penghalang, masalah keamanan, interferensi sinyal.
Bagian 2: Perencanaan Wireless LAN
Area Hotspot: Area jangkauan sinyal wireless.
Channel:
Pilih channel yang berbeda untuk menghindari interferensi.
Rekomendasi: Channel 1, 6, dan 11 untuk 2.4GHz.
SSID (Service Set Identifier): Nama jaringan wireless.
Security Key: Password untuk bergabung dengan jaringan wireless.
Bagian 3: Security Key
WEP (Wired Equivalent Privacy): Keamanan lemah, mudah dibobol.
WPA (Wi-Fi Protected Access): Keamanan lebih kuat, enkripsi yang lebih baik.
Radius Server: Meningkatkan keamanan dengan otentikasi terpusat.
Bagian 4: Mode Interface Wireless
Station Mode: MikroTik menangkap sinyal wireless dari access point lain.
Station, Station WDS, Station Bridge, Station Bridge Clone.
Access Point Mode: MikroTik menjadi access point dan menyebarkan sinyal wireless.
Access Point, Access Point Bridge, Access Point Bridge WDS.
Special Mode:
Alignment Only: Untuk mengarahkan antena.
Nstreme Dual: Mengaktifkan konfigurasi Nstreme Dual.
Bagian 5: Praktikum Konfigurasi Wireless
Skenario:
MikroTik sebagai access point (bridge dengan Ether4).
Menyebarkan sinyal wireless ke klien (laptop, handphone).
Langkah-langkah:
Buat Bridge: (Bridge > +) Nama: bridge-WF.
Tambahkan Port ke Bridge: (Bridge > Ports > +) Tambahkan Wlan1 dan Ether4 ke bridge-WF.
Set IP Address untuk Bridge: (IP > Address > +) Bridge: bridge-WF, Address: 192.168.200.1/24.
Konfigurasi DHCP Server: (IP > DHCP Server > DHCP Setup) Interface: bridge-WF.
Konfigurasi Wireless:
(Wireless > Wlan1)
Tab Wireless: SSID: wf-Dono, Mode: access point bridge.
Tab Security Profile: (+) Name: pass-wf-Dono, WPA/WPA2 Pre-Shared Key: Dono12345.
Atur Security Profile pada Wireless: (Wireless > Wlan1 > Tab Wireless) Security Profile: pass-wf-Dono.
Bagian 6: Rule Wireless (Access List)
Blokir Perangkat Berdasarkan MAC Address:
(Wireless > Access List > +)
Masukkan MAC Address perangkat yang ingin diblokir.
Interface: All, Authentication, Forwarding: Uncheck.
Bagian 7: Virtual Access Point
Fungsi: Membuat beberapa SSID (virtual) dari satu interface wireless.
Langkah-langkah:
(Wireless > + > Virtual AP)
General: Interface: Wlan1.
Wireless: SSID: Wireless-Gratis.
Security Profile: Pilih profile yang sudah dibuat.
Poin-Poin Penting:
Gunakan WPA2 untuk keamanan wireless yang lebih baik.
Perhatikan pemilihan channel untuk menghindari interferensi.
Manfaatkan virtual access point untuk membuat beberapa SSID dengan konfigurasi yang berbeda.
Gunakan Access List untuk membatasi akses perangkat ke jaringan wireless.
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Transkrip ini merupakan rekaman tutorial tentang MikroTik, sebuah perangkat infrastruktur jaringan yang handal dan hemat biaya. Tutorial ini mencakup sejarah MikroTik, cara memilih RouterBoard, pengenalan jaringan komputer, instalasi MikroTik OS, konfigurasi dasar, dan penjelasan detail tentang beberapa fitur penting seperti DHCP, Bridge, EoIP, Proxy Server, VPN Server, dan Wireless.
Bagian 1: Pengenalan MikroTik
MikroTik berasal dari Latvia, didirikan oleh John Trully dan Arnis Riekstins pada tahun 1995.
MikroTik adalah sistem operasi berbasis Linux yang mengubah PC menjadi router dengan fitur firewall, VPN, bandwidth management, dan lainnya.
RouterOS adalah produk utama MikroTik, dan RouterBoard adalah perangkat keras yang terintegrasi dengan RouterOS.
MikroTik dapat dikelola melalui web, CLI (Telnet dan SSH), dan aplikasi Winbox.
Bagian 2: Memilih RouterBoard
Pertimbangkan faktor-faktor berikut saat memilih RouterBoard:
Jenis prosesor
Memori (RAM)
Storage
Jumlah interface (Ethernet, Wireless)
Dukungan USB dan SD Card
Level Lisensi (0, 3, 4, 5, dan 6)
Bagian 3: Pengenalan Jaringan Komputer
Jaringan komputer adalah sekumpulan komputer yang terhubung untuk berbagi sumber daya.
Protokol jaringan penting: TCP/IP.
Topologi jaringan yang umum:
Bus: Kabel tunggal, mudah dikembangkan, tetapi rentan terhadap gangguan.
Ring: Membentuk lingkaran, hemat kabel, tetapi peka terhadap kesalahan.
Star: Terpusat pada hub/switch, mudah dikembangkan, tetapi bergantung pada perangkat pusat.
Mesh: Setiap komputer terhubung langsung, dinamis, tetapi mahal dan kompleks.
Tree: Gabungan star dan bus, mudah dikontrol, tetapi menggunakan banyak kabel.
OSI Layer: Standarisasi fungsi dalam sistem komunikasi, terbagi menjadi 7 lapisan.
Pengalamatan Jaringan: Physical Addressing (MAC Address) dan Logical Addressing (IP Address).
Kelas IP Address: A, B, C (D dan E untuk eksperimental).
Bagian 4: Instalasi MikroTik OS
Bahan yang dibutuhkan: VirtualBox, OS MikroTik, dan Winbox.
Langkah-langkah instalasi:
Download dan instal VirtualBox.
Buat mesin virtual baru di VirtualBox.
Pasang ISO MikroTik dan konfigurasi instalasi.
Jalankan mesin virtual dan login menggunakan "admin" (password kosong).
Bagian 5: Konfigurasi Dasar MikroTik
Mengatur System Identity: Mengubah nama router untuk identifikasi mudah.
Mengatur IP Address: Mengatur alamat IP, netmask, gateway, dan DNS.
Sharing Internet: Mengaktifkan masquerade di NAT untuk berbagi koneksi internet ke klien.
Pengaturan Waktu: Sinkronisasi waktu menggunakan NTP (Network Time Protocol).
Menambahkan User Baru: Membuat user dengan hak akses berbeda (full, write, read).
Monitoring: Menggunakan ARP list, Ping, IP Scan, Torch, dan Graphing untuk memonitor jaringan.
Backup Konfigurasi: Membuat backup penuh (file .backup) dan parsial (file .rsc) untuk keamanan data.
Reset Konfigurasi: Mengembalikan router ke pengaturan default.
Bagian 6: Fitur Penting
DHCP Server: Memberikan IP address, netmask, gateway, dan DNS secara otomatis ke klien.
Bridge: Menggabungkan dua atau lebih interface menjadi satu kesatuan.
EoIP (Ethernet over IP): Membuat tunnel ethernet antara dua router di atas koneksi IP, seperti VPN antar routerboard.
Proxy Server: Melakukan cache object di web, filtering, dan pembatasan konten.
VPN Server (PPTP): Membangun jaringan virtual privat di atas infrastruktur publik, memungkinkan akses remote yang aman.
Wireless: Membangun jaringan wireless (Wi-Fi) dengan access point dan security key.
Poin-Poin Penting:
MikroTik adalah solusi jaringan yang handal, fleksibel, dan terjangkau.
Pahami dasar-dasar jaringan komputer untuk mengoptimalkan konfigurasi MikroTik.
Manfaatkan fitur-fitur canggih seperti DHCP, Bridge, EoIP, Proxy, VPN, dan Wireless untuk memenuhi kebutuhan jaringan yang spesifik.
Jaga keamanan jaringan dengan mengkonfigurasi firewall, security key, dan melakukan backup data secara berkala.
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transkripsi: 00:05 Halo. Welcome to this episode of Kata James. Saya lagi baca buku "Jack: Straight From The Gut". Jack itu nama lengkapnya Jack Welch. Jack Welch adalah mantan CEO dari perusahaan besar, perusahaan raksasa, GE. Dulu namanya, eee, General Electric ya, GE. Pendiri dari GE adalah Thomas Alpha Edison dan sekarang perusahaan GE sudah 100 tahun usianya, ya. Dan ee Jack Welch adalah salah satu CEO yang terhebat yang pernah dimiliki GE. Oke, dan ini bukunya, bagaimana cara dia memimpin dan sebagainya, dan ada satu yang saya dapat dari buku ini, competitive advantage. Wow, itu penting sekali, competitive advantage, ya. Dan jika Anda adalah pebisnis, jika Anda adalah seorang sales dan anda mau pelanggan Anda pilih anda daripada kompetitor Anda, pilih beli dari perusahaan Anda daripada perusahaan kompetitor, pilih pilih Anda sebagai orang sales daripada orang sales yang lain. Anda harus mengerti yang namanya competitive advantage. And in this episode of Kata James, I will be sharing with you, apa itu competitive advantage, bagaimana Anda bangun competitive advantage anda, dan bagaimana dengan competitive advantage anda, lebih mempermudahkan pelanggan Anda pilih Anda dan tidak pilih kompetitor Anda. Maka stay tuned because I will be explaining to you in this episode of Kata James, competitive advantage.
01:51 Competitive advantage. Apa itu advantage? Advantage itu adalah keunggulan, kelebihan, sesuatu yang kita punya orang lain tidak punya. Advantage. Competitive, bisa bersaing, ya. Jadi competitive advantage maksudnya adalah keunggulan-keunggulan yang kita miliki buat kita bisa bersaing. Oke, ya. So, dan Jack Welch bilang satu kalimat yang saya enggak lupa. "If you don't have competitive advantage, don't compete." Jika Anda tidak punya yang namanya competitive advantage, mendingan jangan bersaing. Kenapa? Udah pasti kalah. Ya, ada competitive advantage aja belum tentu menang, apalagi enggak punya competitive advantage. Betul, ya? Pasti kalah. Jadi, satu. Kalau Anda mau unggul, kalau anda mau menang, Anda harus punya competitive advantage. Satu, dan kedua adalah kalau tidak punya competitive advantage, jangan bersaing, pasti kalah. Dan ketiga, ini penting banget, ini dengar baik-baik, catat, rekam. Oke, ingat seumur hidup. Harga yang lebih murah bukan competitive advantage. Harga yang lebih murah justru adalah pengakuan bahwa Anda tidak punya competitive advantage. Maka satu-satunya cara untuk unggul adalah banting harga. Oke? Maka dari itu orang-orang perusahaan-perusahaan yang ternama, produk-produk yang bermutu, ahli bedah, ahli kecantikan, ahli gizi, ahli kandungan, ahli apa pun, enggak pernah banting harga. Kenapa? Mereka punya keunggulan. Oke? Yuk, step by step ya. Siap-siap mau catat nih, kali ini mau belajar ini ya. So, competitive advantage adalah satu, katakan Andalah ya, jangan bilang perusahaan, jangan bilang produk, Anda saja, supaya customer berkenan pilih Anda sebagai orang sales-nya. Oke? Satu, competitive advantage yang Anda memiliki adalah yang Anda punya orang sales lain tidak punya. Itu baru competitive advantage. Maka competitive advantage Anda harus tajam. Jangan, "Saya rajin, saya jujur, servisnya lebih bagus, ya. Saya lebih committed." Itu penghinaan, loh. Kenapa? Kenapa kalau Anda bilang competitive advantage Anda adalah Anda lebih rajin, berarti sekaligus anda bilang orang sales lain semua enggak ada yang rajin. Betul, kan? Enggak bisa. Anda lebih committed. Memang orang sales lain tidak committed asal-asalan? Betul, kan? So, competitive advantage must be very clear and very sharp. PR buat Anda, silakan Anda tulis lima, lima competitive advantage-nya Anda. Dan ingat, competitive advantage harus tajam. Jangan, "Saya lebih rajin, saya lebih ceria, saya lebih friendly, saya lebih komit". Ah, jangan, itu enggak jelas itu, itu remang-remang. Dalam kata lain, itu BS. Tahu enggak BS? bullshit. Oke, be sharp, be clear, be specific. Write down five of your competitive advantage because Jack Welch says, "If you don't have competitive advantage, don't compete." So, jika Anda rasa sharing kali ini bermanfaat, ingat subscribe, ingat share ke teman, ingat like, dan yang selalu saya ingatkan, send me some comments. Let me know whether you like it or not, kasih saya tahu apakah itu bermanfaat buat Anda, dan silakan kirim ke saya saran-saran apa yang mau Anda saya bahas di episode-episode berikutnya. Oke? So, I'm James Gwee for Kata James. Cheers.
01:15 Oke, cerita tentang teko. Analogi teko ya. Kok tekonya ramai, ada dua teko lagi dan gelas. Ini kan enggak cocok ya. Mestinya cangkir kopi, cangkir teh. Tetapi demi peragaan, oke. Ini cerita saya dapat many many years ago banyak tahun yang lalu ya dan ini bermanfaat dan moga-moga kali ini saya jelaskan kepada Anda mentriger sesuatu dalam pikiran Anda, dalam hati Anda, dan akan ada perubahan dalam diri Anda. Oke. Katakan teko ini, kalau saya tuang dan keluarnya kopi, ini kopi ya. Ini kopi, benar kopi, ya. Saya minum nih. Kalau keluarnya kopi berarti, isi dari teko ini apa? Lebih banyak apa? Pasti kopi kan? Enggak mungkin kalau keluar dari mulutnya mulut, tekonya, kopi, tapi isinya teh. Enggak mungkin. Keluar dari mulutnya kopi, tapi isinya orange juice. Kan enggak mungkin. Berarti, kalau keluar dari mulutnya kopi, berarti isi dari teko ini lebih banyak kopinya. Oke, so karena kita tidak bisa lihat isinya, tetapi kita bisa tahu isinya dari apa yang keluar dari mulutnya dan kelihatan dari cangkirnya dan rasanya. Betul, ya? Jadi dari apa yang keluar ketahuan apa yang ada di di dalam. Sebaliknya, saya enggak mau ngomong lagi sekali ini, kalau keluar dari mulut kita yang putih, yang bagus, bagus, berarti orang bisa berasumsi bahwa yang ada di sini dan ada yang di sini itu putih. Maka dari itu, hati-hati dengan perkataan Anda. Karena apa yang keluar dari mulut Anda, menjadi penilaian buat orang terhadap kamu. Dari perkataan Anda, tapi malah lebih parah lagi, orang bisa nilai dengan tepat apa? Lagi kalau keluar itu kata-kata negatif semua. Oke ya, jadi sebagai orang kita ini kan hidup di lingkungan masyarakat, ya. Jadi hati-hati apa yang keluar dari mulut anda? Karena apa yang keluar dari mulut Anda menjadi penilaian buat orang terhadap Anda. Nah, katakan kalau customer punya problem ini, kekhawatiran ini, keraguan ini, kepahitan ini, dan competitive advantage Anda justru menjawab dan mengisi kekhawatiran dan keraguan pelanggan tersebut. So, by having the competitive advantage that solves the customer's problem. That's why they choose you instead of the other sales people. That's why Jack Welch is absolutely right. "If you don't have competitive advantage, don't compete." So jika Anda rasa sharing kali ini bermanfaat, ingat subscribe, silakan klik notifikasi dan paling penting adalah komen-komen dari Anda. Silakan ketik komen-komen Anda karena saya suka sekali baca komen dan setiap komen pasti saya reply. Oke. So, from me to you, I'll see you in the next episode of Kata James.
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transkripsi: Oke, kita mulai ya, teman-teman ya. Jadi, topik yang hari ini akan saya bahas adalah memaksimalkan digital marketing Instagram dan TikTok. Nah, sebelumnya teman-teman, perkenalkan terlebih dahulu ya. Kembali lagi saya perkenalkan, nama saya Patrick Rimba. Saya seorang digital consultant dari Benson Indonesia. Eh berikut adalah sosial media saya, feel free ya, teman-teman kalau mau follow, silakan. Saya sering sharing hal-hal yang berbau tentang digital marketing, entrepreneurship, motivation, dan juga training-training. Nah, saya juga punya TikTok, teman-teman ya. Tapi TikTok saya saya tidak joget-joget, teman-teman. Nah, isinya lebih ke motivation, lebih ke edukasi seperti itu. Jadi, feel free, teman-teman. Nah, ini sekalian promosi nih sayanya nih. Oke, kita mulai ya, teman-teman ya.
So, apa yang kita lihat di depan kita ini adalah kita sekarang dan saat ini. Kita sudah tidak bisa lagi terlepas dari perangkat gadget kita. Nah, kenapa? Karena segala sesuatu yang terjadi sekarang itu sudah terintegrasi dengan satu perangkat handphone kita ini. Di mana teman-teman itu bisa mengakses segala informasi melalui satu genggaman. Nah, salah satunya adalah contoh, teman-teman, misalnya, sakit nih, ada beberapa gejala. Teman-teman mau cari obat, mau cari dokter, pasti Google dulu nih. Mbah Google dulu yang pertama dicari. Benar, ya? Nah, oh, eh, diagnosa saya adalah misalnya, eh, bersin-bersin, sakit kepala. Kira-kira, obat atau apa, ya, yang harus saya lakukan pertama kali. Nah, sama. Segala informasi yang sudah ada sekarang terintegrasi dengan satu gadget kita. Jadi, teman-teman UMKM di sini yang mau menjual apa pun sekarang hanya melalui online saja, sudah tidak lagi ada batasan. Dulu mungkin kalau misalnya, kita mau jual em barang, kita harus buka toko di depan rumah, ataupun di pasar. Nah, itu ada cost lagi. Sekarang kita hanya menggunakan satu gadget ini, teman-teman. Teman-teman sudah bisa akses ke seluruh Indonesia, bahkan dunia untuk menjual produk, teman-teman. Nah, tetapi, di gadget ini, 'kan, banyak hal nih, yang sebenarnya bisa kita optimasi. Tidak hanya sosial media, ya. Bisa saja marketplace, e-commerce, dan juga yang lain hal. Nah, di sini kita akan membahas spesifik fokus ke sosial media yang paling banyak digunakan. Tujuannya apa? Agar teman-teman juga tahu nih, sebenarnya, Instagram itu kalau mau jualan seperti apa, sih? Kalau misalnya, TikTok itu mau jualan seperti apa, sih? Ya. Jadi, isinya bukan hanya tentang joget-joget, bukan hanya tentang eh, hiburan doang, tapi kita bisa jualan. Nah, tapi ada strategi dan caranya, teman-teman. Oke?
Nah. Jadi, kenapa digital? Nah, kita lihat ya, teman-teman ya bahwa kita itu hidup di dunia yang multi channel, multi screen, multi everything, semua hampir serba digital. Nah, berikut adalah beberapa platform yang mungkin teman-teman sering gunakan, sadar atau enggak sadar. Nah, salah satunya sudah pasti adalah sosial media. Nah, setelah itu ada messenger. Nah, mungkin teman-teman di sini yang generasi Facebook ya, ada generasi Facebook di sini. Ya, mungkin sering menggunakan messenger. Ada juga nge-review, teman-teman. Bagi teman-teman yang sering misalnya makan di restoran, ataupun pernah liburan di hotel ya, eh sering kasih review. Itu juga membantu untuk bisnis online. Nah, terus ada email, teman-teman ya, eh email pasti teman-teman punya. Terus juga forum. Nah, nah, forum ini seperti Kaskus ya, Kaskus. Mungkin teman-teman ada yang eranya Kaskus. Bisa juga dengan grup WhatsApp, ya. Grup WhatsApp, teman-teman nongkrong. Nah, itu termasuk forum, teman-teman. Di mana satu komunitas tergabung dalam satu grup untuk membahas satu topik yang sesuai dengan kita mau. Terus ada lagi website. Nah, nah, teman-teman, mungkin di sini ada nih, yang sudah punya website sendiri. Nah, punya website tapi enggak tahu cara optimasi. Ya, nanti juga akan saya share sedikit di poin di sana. Terus ada e-wallet. Nah, e-wallet, ya. Ada maps-nya. Mungkin teman-teman sering menggunakan ini nih, maps. Ke mana-mana pakai maps nih, biar enggak nyasar. Oke, terus ada lagi marketplace, teman-teman. Ya, marketplace, dan juga mobile app, games, streaming, dan lain-lain. Nah, saya lihat, teman-teman, pasti deh, setidaknya setiap hari ada menggunakan tiga dari yang ada di depan ini. Nah, secara tidak langsung, teman-teman itu sudah melakukan aktivitas digital marketing. Tapi sebagai konsumen, ya. Sebagai konsumen, pengguna. Bagaimana teman-teman itu bisa menggunakan sebagai eh penjual atau seller. Nah, masing-masing platform memiliki cara kerja berbeda-beda. Cuma, kembali lagi, intinya, dalam dunia digital, kita sudah tidak terbatasan, tidak terbatas lagi dengan akses terhadap semua orang. Jadi, kalau bisa optimasi untuk platform-platform tersebut ya, teman-teman berhasil menggunakan proses digital marketing, seperti itu. Oke.
Nah. Jadi, dengan segitu banyaknya channel, teman-teman ya, segitu banyaknya channel, sebenarnya dalam dunia digital itu bukanlah tentang apa produk yang kita jual, ya. Saya tekankan lagi ya, teman-teman ya. Berbeda dengan kita mau menggunakan marketing offline. Marketing offline itu berpaku pada produk yang kita jual, tetapi dalam dunia digital ini adalah bukan tentang produk yang kita jual, tapi kepada siapa kita mau menjual produk tersebut. Teman-teman, sering lihat enggak? Seperti ini. Studi kasus akhir-akhir ini. Ada satu akun Instagram, ya. Dia mulai dari nol, oke? Katakanlah dia membahas tentang produk-produk kecantikan. Tapi dia tidak jual produk, akun tersebut hanya membahas tentang produk-produk kecantikan. Dia sering nge-review, dia sering me- do makeup tutorial. Ujung-ujungnya, baru dia jualan produk makeup. Sering ya, lihat akun seperti itu ya? Nah, nah, jadi di dalam dunia digital itu rata-rata, orang bangun komunitasnya dulu, baru menjual produk yang disukai komunitas tersebut. Beda dengan kita marketing offline ya. Kita harus ada produk dulu nih, baru cari pembeli. Sementara di dunia online sekarang, teman-teman, kita bisa membangun komunitas kita dulu, baru kita jualan produk. Nah, teman-teman di sini, mungkin ada yang sudah punya produk, ada yang baru mau bangun bisnis, ada yang sudah menjalankan bisnis. Pertanyaan saya satu. Tahu enggak customer teman-teman itu, sukanya apa? Sukanya apa? Dan masalahnya apa? Karena rata-rata orang di dalam dunia digital itu, hanya membahas tentang fitur dan keunggulan produk kita. Sementara, teman-teman, dalam dunia digital itu, customer tidak peduli dengan fitur dan produk kita. Mereka peduli apa, dari produk kita, yang bisa memberikan solusi kepada mereka. Itu yang mereka peduli. Jadi, teman-teman, kembali lagi. Bagi teman-teman yang sering membahas konten tentang fitur produk, teman-teman, coba diubah. Customer tidak peduli dengan fitur produk kita. Customer peduli tentang apa, yang produk kita, bisa berikan untuk solusi dari masalah mereka. That's why, kita harus mempertimbangkan, cara customer itu berpikir, cara mereka berinteraksi, perjalanan mereka untuk membeli sesuatu, dan manfaat atau value yang mereka lihat dari brand kita. Karena kembali lagi, teman-teman. Kalau kita bicara produk kita bagus, pertanyaan saya, kalian atau teman-teman yang ngerasa bagus, orang lain ngerasa bagus enggak? Kalau belum dicoba? Belum tentu, benar enggak? Nah, so, getting attention, mengambil perhatian dalam dunia online tidak bisa hanya ngomongin produk kita bagus, tetapi harus didampingi dengan, apa sih? Solusi yang bisa diberikan kepada customer kita, dari produk kita. Itu yang mau didengar, teman-teman. Contoh. Kalau misalnya, saya jual skincare, saya hanya promosi bahwa skincare kita bisa glowing, skincare saya bisa memutihkan. Orang bakal enggak tertarik karena sekarang saya juga pakai skincare, glowing-glowing juga, putih-putih juga saya. Tapi kalau misalnya saya buat headline begini. Anda sering dikucilkan dari tempat tongkrongan Anda karena kurang putih dan dekil. Pakailah skincare saya. Beda 'kan? Approach-nya itu sangat berbeda, teman-teman karena saya mengambil masalah dari problem yang dialami target market saya, dia dikucilkan, dia dihujat, dia dibully. Nah, masalah emosi inilah yang saya jadikan headline untuk mempromosikan produk kosmetik atau kecantikan saya. Approach-nya akan lebih berbeda, teman-teman. Kalau kita mulai dengan problem, atau kita hanya membahas fitur. That's why, kembali lagi, saya tanyakan kepada teman-teman yang ada di sini. Teman-teman mengerti enggak? Target market customer teman-teman itu seperti apa? Kenapa? Karena ini ujungnya itu panjang, teman-teman. Kalau di awal teman-teman enggak ngerti atau enggak tahu cara menargetkan customer teman-teman. Teman-teman mau buat promosi apa, mau product development apa, ataupun kita katakanlah mau iklan seperti apa, ujung-ujungnya tidak akan tertarget secara spesifik. Nah, ini tahap awal yang saya ingin teman-teman untuk perhatikan, yaitu, kenali masalah dari target market, teman-teman, dan kita datang sebagai solusi. Oke. Next. Nah. So, bagaimana cara kita memulainya, teman-teman? Nah, jadi cara memulai digital marketing itu hanya dengan empat cara simpel ya, teman-teman ya. Hanya dengan empat cara simpel. Yang pertama adalah tentukanlah objektif dari teman-teman. Kedua, tentukanlah target market teman-teman. Ketiga, pilihlah platform yang tepat atau channel yang tepat, teman-teman. Dan yang terakhir adalah kita harus mulai experimenting, ya. Teman-teman ya. Jadi, di dalam dunia digital ini, tidak ada rumus baku. Kita harus tetap eksperimen, teman-teman. Karena dalam pergerakan digital itu sangat cepat. Setiap hari itu akan ada eh platform-platform baru atau platform-platform seperti Instagram dan TikTok itu muncul fitur-fitur baru, kita harus tetap bereksperimen. Enggak bisa hanya berfokus pada satu cara dan berharap itu berhasil terus, teman-teman, ya. Kita lihat saja, teman-teman. Lima tahun yang lalu enggak ada tuh yang namanya TikTok, benar enggak? Tiba-tiba ada muncul TikTok, ada TikTok Shop, akhirnya semua berpindah ke sana. Nah, itu yang terjadi. That's why, kita itu harus eksperimen. Kita harus coba. Nah, kita harus mengulik masing-masing platform itu cara kerjanya seperti apa.
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transkripsi: The mindset ya, kita masuk ke mindset-nya, teman-teman. Nah, dalam dunia digital ini hanya akan ada dua cara, untuk kita bisa mem-marketing-kan produk kita, yaitu yang pertama adalah secara organik. Yang kedua itu adalah berbayar. Saya tekankan ya, teman-teman ya. Di dalam dunia digital ini hanya akan ada dua cara untuk bisa mengoptimalkan produk yang kita jual. Yang pertama organik, yang kedua berbayar. Organik. Nah, kalau teman-teman mau me-marketing-kan produk teman-teman secara organik, maka teman-teman harus konsisten dalam pembuatan konten. Oke? Saya tekankan lagi. Kalau teman-teman ingin mem-market-kan produk teman-teman secara organik, maka teman-teman harus melakukannya secara konsisten untuk pembuatan konten. Tapi kalau misalnya teman-teman adalah orang yang sangat sibuk, enggak punya waktu, maka teman-teman itu harus berbayar, yaitu membayar ke platform-platform seperti Instagram dan TikTok ataupun Facebook untuk beriklan di sana dan memunculkan produk teman-teman ke target market yang teman-teman setting. Oke? Nah, dua poin tersebut. Ya, teman-teman ya. Jadi enggak ada kata bahwa oh, Pak, saya cuma posting sekali, Pak, di sosial media, terus berharap eh, banyak yang lihat, enggak bisa, teman-teman. Di dalam sosial media itu kita harus konsisten, minimum sehari satu konten, teman-teman. Ya. Jadi kita tidak bisa berharap kita sekali post, langsung eh, berharap viral itu susah. Ya, jadi ada konsistensi yang teman-teman harus bina di sana. Oke. Next. The journey, perjalanannya, teman-teman ya. Jadi, kita mulai dulu dengan exist, ya. Exist itu maksudnya apa? Exist itu maksudnya adalah berada atau punya akun di platform-platform yang kita mau gunakan. Nah, bagi teman-teman di sini yang belum punya TikTok, silakan di-download ya. Bukan kita suruh untuk menjadi TikTokers tapi teman-teman harus bisa tahu cara mengoptimalkan platform TikTok tersebut. Jadi mulai dengan exist ya, teman-teman ya, mulai dengan exist. Punya platform-nya terlebih dahulu. Ya. Jadi teman-teman, kalau belum punya TikTok silakan di-download. Next adalah active ya, teman-teman. Ketika sudah download, coba untuk di-explore ya, teman-teman ya. Coba untuk di-explore. Ya. Explore, lihat dulu lihat kontennya seperti apa, cara kerjanya bagaimana, oke. Dan yang terakhir adalah adapt. Terbukalah oleh konten-konten ataupun opportunity-opportunity terhadap platform lain. Mungkin teman-teman mau coba di YouTube silakan. Jadi mulai dengan exist dulu nih, teman-teman. Ada akunnya, active, sering nge-post dan akhirnya itu adapt. Yaitu, mencoba hal-hal baru di luar platform-platform yang teman-teman itu sedang gunakan. Oke. Next. Nah, empat objective pada umumnya ya, teman-teman ya. Jadi ada empat objektif yang ada dalam dunia digital pada umumnya. Yang pertama itu adalah awareness. Bahasanya adalah tak kenal maka tak sayang. Ya. Jadi kalau kita belum kenalan bagaimana orang mau membeli produk kita. Nah, jadi awareness itu adalah poin pertama. Ya, poin pertama itu adalah awareness yaitu memperkenalkan produk kita kepada orang banyak. Oke. Nah, setelah mereka kenal maka kita akan ada masuk ke objektif kedua yaitu adalah engagement yaitu ketertarikan. Jika kita kenalan sama orang, otomatis kita tertarik dong dengan background dia seperti apa, apa yang dia jual eh kesibukannya apa? Benar enggak? Nah, maka muncullah ke objective yang kedua, yaitu adalah engagement, di mana membuat orang tertarik dengan produk-produk yang kita jual. Nah, setelah mereka tertarik, maka akan lah ada lead generation, yaitu pertukaran database. Di mana kita bisa dapat database mereka untuk kita follow up lebih lanjut, teman-teman. Agar database tersebut bisa kita gunakan untuk re-marketing ke depannya. Misalnya, kita mau tawarkan promo lain, kita mau up selling dan lain-lain. Dan yang terakhir adalah conversion, di mana produk kita itu bisa terjual secara online, baik itu di marketplace, baik itu di e-commerce, baik itu di website, ataupun di WhatsApp. Nah, seperti itu. Jadi ini adalah empat objektif pada umumnya yang ada di dalam dunia digital marketing. Oke? Awareness, engagement, lead generation dan conversion. Nah, kita masuk lagi ke pembuatan target persona ya, teman-teman ya. Jadi teman-teman di sini pasti sudah memiliki produk masing-masing ya. Nah, pasti sudah memiliki produk masing-masing. Terkadang kita harus breakdown lagi. Breakdown itu adalah mengambil secara detail atau membuat secara detail. Kira-kira siapa sih target market kita itu sebenarnya? Nah, kita perlu research, membuat user persona, bangun hipotesis, dan ketertarikan. Contohnya adalah, nanti saya akan share beberapa contohnya ya, tapi kita masuk dulu ke penggunaan platform, teman-teman. Nah, jadi kalau misalnya teman-teman sudah tahu market teman-teman itu apa dan produk teman-teman itu seperti apa? Sebenarnya setiap platform itu memiliki fungsi yang berbeda-beda. Contoh. Dominan market yang ada di Instagram itu dari umur 18 sampai 55 dengan buying power itu all segment, artinya produk teman-teman mau di harga berapa pun di Instagram itu bisa kita eh mainkan untuk dijual. Nah, kalau di TikTok, teman-teman. Market teman-teman itu ada di 18 sampai 55. Di mana buying power-nya itu middle low market. Middle low market itu maksudnya, jika produk teman-teman itu di harga di bawah Rp100.000 maka di TikTok itu menjadi peluang yang cukup bagus. Tapi kalau teman-teman punya produk yang di atas eh Rp100.000, maka di TikTok itu akan agak sulit untuk menjualnya. Karena buying power di sana itu middle low market. Next ada Facebook. Nah, Facebook itu didominasi oleh orang-orang di usia di atas 30 tahun dengan buying power middle low market. Dan yang terakhir itu adalah YouTube di mana dominan market di sana itu adalah 18 sampai 55 dan hanya untuk awareness. Oke? Jadi kita susah untuk jualan tapi di YouTube kita bisa gunakan untuk full awareness. Oke. Next. Nah, selain platform-platform digital lain, teman-teman juga bisa untuk explore eh platform lainnya, misalnya, seperti website, Google My Business ya. Mungkin teman-teman di sini sudah punya Google. Nah, pertanyaan saya sudah punya Google My Business belum? Nah, seperti itu. Terus ada lagi misalnya, di aplikasi Blibli, Tiket, eh di LinkedIn, ya, di marketplace, Tokopedia, Shopee. Terus juga ada di Traveloka. Jadi bisnis teman-teman itu bisa didaftarkan berdasarkan kategori bisnis teman-teman yang cocok di mana. Nah, silakan optimize ke platform-platform lain selain sosial media juga. Oke? Oke. Next. Kita masuk ke bagian konten, teman-teman ya. Di sini saya ingin teman-teman perhatikan. Kenapa? Karena kontenlah yang akan menjadi tulang punggung ya, agar bisnis kita itu bisa dilirik oleh orang-orang dalam dunia digital marketing. Karena kontenlah adalah satu-satunya cara kita bisa berkomunikasi dengan calon target market kita melalui dunia online. Kalau tidak ada konten, orang tidak akan tahu kalau kita itu exist di dunia online. Saya tekankan lagi. Kalau tidak ada konten, orang tidak bakal tahu kita itu exist di dunia online. Ya. Karena contoh nih, contoh misalnya. Teman-teman jual brand, jual produk deh, misalnya minuman lemonade. Tapi enggak ada konten, orang mau lihat apa? Enggak tahu dong kita itu ngapain, sebenarnya jualan apa? Benar enggak? Akhirnya yang terjadi ya udah, ini entah enggak jelas, ini bisnisnya apa, eh enggak punya konten, kepercayaan tidak terbangun. Akhirnya orang skip tuh. Nah, seperti itu, teman-teman. Jadi, kembali lagi, saya ingin teman-teman perhatikan konten. Nah, sebelum saya masuk ke konten, saya ingin tanya dulu kepada teman-teman yang di sini. Teman-teman sehari ada posting berapa konten di sosial media, teman-teman? Atau sebulan sekali atau setahun sekali? Sehari ada posting nih, berapa konten, teman-teman? Coba di kolom chat silakan. Ya. Sehari satu, satu hari satu konten. Dijadwalkan seminggu tiga kali. Oke. Nunggu mood, oke? Seminggu sekali nunggu mood. Oke, ya, ya. Satu, dua hari sekali, sehari satu. Oke. Seminggu tiga kali. Tidak pernah. Wow, oke. Tidak pernah. Oke, tergantung edit videonya. Satu, dua, tiga kali. Baru mulai nge-live satu kali sehari, tidak tentu. Oke. Eh, mungkin ini akan menjadi hal yang teman-teman sering rasakan ya. Pasti deh, teman-teman itu sering ngerasain ya, waduh, kalau saya mau posting konten, Pak, pertanyaan saya, Pak, saya enggak tahu nih, mau posting konten apa. Benar ya? Saya bingung nih, Pak, hari ini mau posting konten apa? Saya enggak tahu nih, Pak, mau posting konten apa. Akhirnya yang terjadi adalah kita hanya posting produk. Benar ya? Nah, itu adalah kendala paling umum bagi teman-teman yang ingin mulai digital marketing yaitu adalah bingung mau posting apa, tidak ada ide mau posting apa. Sebenarnya kendala tersebut sudah saya bahas tadi bahwa bukan kita bingung kita mau posting konten apa, tapi kita tidak tahu secara spesifik kita mau menargetkan konsumen seperti apa. Teman-teman di sini mungkin yang lagi pacaran, yang punya punya pernah punya ee pacar atau punya suami atau punya istri. Pertanyaan saya, pernah enggak dalam sehari teman-teman enggak ngobrol dengan pasangan teman-teman? Enggak mungkin ya, paling nanya deh, halo ya, tanya kabar. Benar enggak? Karena kita tahu target market kita itu pasangan kita. Dan kita itu sebagai brand, kita berharap memberikan sebuah percakapan yang bisa dinikmati oleh teman-teman dan pasangannya. Benar enggak? Ini konsepnya sama dengan kita menjual sesuatu, teman-teman. Terkadang kita brand, kita hanya fokus pada brand kita. Kita enggak peduli target market kita itu siapa, yang penting mau beli udah deh. Dalam dunia digital tidak bisa seperti itu, teman-teman. Target market kita, kita harus tahu problem-nya apa, masalahnya apa, siapa yang mau kita targetkan, usianya berapa, agar kita tahu konten apa yang harus kita berikan kepada mereka. Seperti yang saya bahas. Contoh, teman-teman itu ee katakanlah punya produk skincare, menargetkan anak-anak yang masih kuliah. Problem anak-anak perkuliahan itu apa? Uang jajan terbatas misalnya. Ingin tampil perfeksionis mungkin. Ingin dapat pasangan. Itu semua dijadiin konten, teman-teman. Jadi enggak ada kata bahwa, "Oh, Pak, saya bingung mau konten apa". Nah, dan kembali lagi, teman-teman. Jangan hanya posting konten produk, tapi fokuslah pada konten masalah. Dan kita sebagai produk datang sebagai solusi. Nah, saya akan share ke teman-teman tipe-tipe kontennya itu seperti apa, sih, yang sebenarnya teman-teman bisa ee tiru ya. Nanti saya akan share beberapa contohnya, ya, teman-teman. Ada gambaran. Kita masuk ke konten dulu, teman-teman ya. Jadi ketika kita mau buat konten itu, jangan fokus hanya posting konten produk saja, ya. Teman-teman ya, saya tekankan lagi, buatlah konten pilar, ya. Konten pilar itu adalah sejumlah set topik yang teman-teman bisa gunakan untuk membangun, membangun keseluruhan konten di dalam sosial media kita. Jadi jangan hanya posting konten produk mulu gitu, jangan, jangan, teman-teman. Orang bosan. Bayangin kalau teman-teman follow satu online shop ya, dia sehari posting 5 kali foto produk mulu, pasti di-unfollow ya, enggak, sih? Ya, pasti di-unfollow ya. Nah, itu yang terjadi, teman-teman. Jadi variasikan, teman-teman. Nah, simpelnya adalah teman-teman di sini, teman-teman adalah pengkonsumsi konten. Benar enggak? Ya, pengkonsumsi konten. Teman-teman, coba deh, pernah enggak tanya diri teman-teman, ketika ngelihat satu konten baik di Instagram dan TikTok, teman-teman mau nonton sampai habis. Apa sih yang membuat teman-teman itu mau nonton sampai habis? Rata-rata pasti orang bilang, "Oh, Pak, penasaran, Pak." Nah, pertanyaan saya, konten yang teman-teman buat di brand teman-teman, ada enggak unsur penasarannya sehingga orang lain mau lihat sampai habis? Nah, terus kita breakdown lagi, unsur penasaran itu apa? Biasanya unsur penasaran itu muncul ketika kita bisa memberikan solusi kepada masalah yang dialami target market kita. Contoh, ya, kembali lagi. Mau putih dalam waktu 24 jam. Simak video ini sampai habis, penasaran 'kan? Ih, penasaran, kita, "Oh ya, gimana caranya, ya?" Benar enggak? Nah, itu, teman-teman. Itulah unsur penasaran. Konten-konten seperti itu yang bisa viral, yang bisa dinikmati orang dan bisa juga untuk di-appreciate orang banyak. Jangan hanya foto produk mulu. Kita cuma ngomongin fitur produk kita bagus, orang tidak peduli, teman-teman. So, sorry, tuh. Saya di dalam dunia digital itu orang enggak peduli fitur. Orang peduli terhadap solusi yang diberikan. Apa dari brand kita yang bisa memberikan solusi? Itu, teman-teman. Fokus ke sana.
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transkripsi: Contoh konten yang cocok untuk divariasikan. Teman-teman boleh screenshot ini. Jadi ada beberapa tipe konten yang teman-teman bisa gunakan ya, untuk konsep konten teman-teman. Materi tidak dikirim, teman-teman ya. Jadi silakan di-screenshot. Nah, kalau enggak salah kan nanti ada di YouTube ya. Jadi teman-teman bisa melihat ulang. Jadi materi tidak akan diberikan. Tujuannya juga biar teman-teman nyimak. Ya. Jangan ada mindset bahwa, "Oh nanti 'kan dikasih tahu", ya, sudah. Sekarang saya santai-santai saja. Enggak, teman-teman. Jadi, saran saya, di-screenshot, biar teman-teman tahu. Ini adalah beberapa contoh konten yang cocok yang bisa teman-teman variasikan. Satu ada proses pembuatan, kedua ada product, ketiga ada nge-review, keempat ada tips dan trik, kelima ada daily activity, keenam ada drama, testimony, dan yang terakhir adalah achievement. Berikut adalah beberapa contohnya, teman-teman. Nah, saya bakal share ya. Nah, kira-kira proses pembuatan simpel saja. Nah, jadi terkadang kita itu bingung ya, teman-teman ya. Wah, waduh, saya enggak tahu nih mau buat konten apa. Nah, teman-teman yang jualan produk makanan, di-share aja proses pembuatan teman-teman itu seperti apa. Video yang teman-teman lihat di sini itu views-nya itu mencapai ratusan ribu. Sesimpel itu, teman-teman. Ya. Jangan ada eh mindset bahwa, "Pak, kalau gitu, saya kasih tahu dong resep eh saya ke orang lain." Tidak masalah, teman-teman. Percayalah, mau resepnya itu eh teman-teman share ke siapa pun, kalau tangannya dimasak oleh orang yang berbeda, hasilnya bakal berbeda juga. Oke. Jadi kembali lagi, teman-teman. Jangan takut, ya. Nah, karena konten-konten seperti ini yang terkadang orang suka ngelihat. Oke, proses pembuatan. Nah, ada lagi konsep, contohnya seperti ini. Nah. Jadi, konsepnya mereka buat proses pembuatan, ya. Konten-konten begini ini banyak sekali yang diminatin oleh orang. Nah. Terus ada lagi proses pembuatan gelang, ya. Gelang emas, caranya seperti apa. Nah, begitu. Nah, kalau dengan konten-konten seperti ini, teman-teman, pertanyaan saya adalah satu. Perlu enggak handphone mahal, production cost yang gede. Enggak, teman-teman. Ini hanya pakai handphone doang. Tinggal di- ambil footage-footage-nya, diedit, masukin kata-kata. Jadi enggak ada batasan bahwa, "Pak, gadget saya kurang bagus, Pak, peralatan saya kurang lengkap." Nah, itu hanya sekedar limitasi dari diri kita. Kita bisa buat konten dari mana pun, kapan pun. Oke. Nah, berikut adalah konten product. Nah, jadi kalau konten product, teman-teman bisa create ketika eh me-review product, teman-teman. Nah, teman-teman, misalnya, yang jual misalnya skincare atau misalnya yang jual produk ee lampu misalnya atau alat tulis, silakan. Ya, di-review product-nya. Nah, Contoh-contoh kontennya seperti ini. Nah. Ini ada cangkir ajaib. Nah, boleh, teman-teman di-unboxing ya, di-review karena terkadang orang mau lihat hal-hal seperti ini untuk lebih meyakinkan ketika mereka mau membeli produk tersebut. Oke. Nah. Ini ada contoh-contoh kontennya seperti ini. Nah, oke, terus yang paling teman-teman tunggu-tunggu nih, review makanan nih, nah. Nanti tahulah, ya, cara nge-review makanan, ya. Pasti teman-teman di sini banyak yang follow food blogger nih ya. Nah, itu tuh cara mereka ee review makanan seperti itu. Oke. Nah, kalau kain batik gimana? Oh, tenang, ada caranya, teman-teman. Tapi cuma saya enggak akan spesifik hari ini satu-satu saya cari ya, teman-teman, ya. Karena di sini 'kan dari berbagai, ya, dari berbagai industri. Tapi nanti kalau misalnya, mau tanya secara pribadi, silakan, teman-teman. Nah, jadi kalau review makanan adalah seperti ini, teman-teman ya. Oke. Oke, kita next lagi, teman-teman. Kita next lagi. Nah, ini daily activity. Nah, teman-teman bisa buat tuh, "a day in my life." Bisa, hari ini ngapain aja sebagai business owner. Nah, misalnya controlling production, marketing, tim dan lain-lain. Silakan, teman-teman. Bisa. Nah, atau hanya sekedar eh show, ya. Kita punya kantor seperti apa? Terus seperti ini, a day in my life, as a business owner, packing-packing ini, enggak masalah, teman-teman. Nah, kalau buat konten di luar suka malu. Oke, bagi teman-teman yang limitasinya adalah susah muncul di depan kamera, teman-teman, ada cara yaitu voice over. Jadi teman-teman enggak perlu munculin muka. Ya. Tinggal ambil footage, Ya, jadi kalau misalnya teman-teman mau ya, tidak suka munculin muka bisa pakai voice over. Jadi ambil footage, teman-teman ngomong, ya. Jadi pakai suara saja. Kalau teman-teman enggak pede juga dengan suara, tidak masalah, ya, teman-teman, ya. Pakai tulisan. Oke, jadi enggak ada kata-kata bahwa "Pak, saya malu untuk buat konten". Di era sekarang bisa kita pakai Google Voice, nggak mau munculin muka enggak masalah. Ambil video-video saja. Ya, limitasi kita di dalam dunia digital cuma satu. Bukan tidak bisa, tapi kita kurang mau, niat maunya itu enggak ada karena belum percaya. Nah, begitu. Jadi mindset yang akan saya ajarkan mungkin seperti ini. Kalau orang lain di luar sana ada yang bisa, mungkin kita enggak akan seperti mereka, tetapi ada potensi dalam diri kita yang mungkin bisa lebih baik dari apa yang kita lakukan sekarang. Karena enggak ada salahnya, teman-teman. Pertanyaan saya adalah seperti ini. Teman-teman di sini semua 'kan pasti nih, ya, teman-teman di sini pasti semua pengkonsumsi konten, benar enggak? Mau enggak, sih, teman-teman punya konten itu seperti apa yang teman-teman lihat sekarang? Disukai banyak orang, mereka jualan gampang banget. Benar, ya? Jadi mulai dulu untuk konten tanpa mikirin semua hal tersebut. Ya, itu dulu, teman-teman. Nanti dari sana teman-teman sudah dapat temponya, sudah dapat space dari untuk pembuatan konten, teman-teman pasti suka sendiri, tuh, untuk konten. Sebenarnya seperti itu, teman-teman. Ya, kita next lagi ya, teman-teman, ya. Nah, teman-teman bisa buat seperti ini juga, berita begini. Ya. Nah, contohnya seperti ini juga bisa, ya. Nah, terus ada lagi drama. Ini pasti teman-teman suka, nih. Tapi saran saya kalau teman-teman belum punya tim, eh nggak perlu, jangan terlalu fokus ke drama ya karena di sini di sini butuh konsep, di sini kadang butuh eh apa namanya? eh tim fotografer dan alat-alatnya lumayan cukup banyak. Jadi kalau drama, teman-teman boleh simak saja contohnya seperti ini. Tapi kalau belum punya tim yang cukup kuat, it's okay, jangan fokus ke drama. Karena it takes time, butuh waktu, butuh konsep, butuh ide. Nah, seperti itu. Mungkin teman-teman pernah lihat salah satu dari konten kreator yang ada di sini dan pasti tahu. Nah. Nah, seperti ini Kak Igun, dia hanya jual sambal. Cara lama mungkin kita jualnya ke pasar, ya. Yaitu jual sampai miliaran di TikTok. Di mana, teman-teman? Hanya mulai ngonten. Jadi caranya sudah sangat berbeda, teman-teman. Era lama dengan era sekarang. Pertanyaan saya, mau berubah enggak? Mau kita mulai ngonten enggak? Mau buang mau buang semua limitasi yang ada di dalam pemikiran kita bahwa kita itu enggak bisa ngonten. Ya, mungkin beliau juga enggak suka ngonten. Tapi karena dia lihat era sekarang itu semua orang pengkonsumsi konten, kalau saya enggak mau create ya saya ketinggalan, saya enggak bisa jualan. Nah, seperti itu, teman-teman, konsepnya kira-kira. Oke. Dan, teman-teman juga bisa untuk buat testimony ya, testimony dari product teman-teman, dari pelanggan. Mungkin teman-teman ketika ee ada orang yang suka tentang product teman-teman, boleh Pak, boleh dibuat kasih testimoninya. Jadi itu juga bisa meningkatkan kepercayaan. Oke. Nah, terus ada lagi yang jual product product kecantikan, bisa buat nih, beauty hacks seperti ini. Ini by the way, eh kita punya Zoom ini limitasi untuk 100 orang, ya. Karena kalau saya admit itu, orangnya cuma maksimum di 100 nih. Oke. Ya, enggak apa-apa. Kita lanjut dulu. Oke, nah, teman-teman yang jual brand fashion, silakan, bisa. Nah. Nah, terus ada lagi yang jual product product kecantikan, bisa buat nih, beauty hack seperti ini. Oke. Nah, terus ada lagi yang jual ee sabun, ya, sabun, ya, sabun minyak, ya. Bisa untuk menggunakan tips dan trik seperti ini, teman-teman. Ya, atau product product apa, ya, product product pembersih, bisa. Oke. Nah, terus, kita lanjut lagi, teman-teman. Nah, ini daily activity. Nah, teman-teman bisa buat, tuh, "A day in my life." Bisa, hari ini ngapain saja sebagai business owner. Nah, misalnya, controlling production, marketing, tim dan lain-lain. Silakan, teman-teman. Bisa. Nah. Atau hanya sekedar ee show, ya. Kita punya kantor seperti apa? Terus seperti ini. A day in my life, as a business owner, packing-packing ini, enggak masalah, teman-teman. Nah, kalau buat konten di luar suka malu. Oke, bagi teman-teman yang limitasinya adalah susah muncul di depan kamera, teman-teman, ada cara, yaitu voice over. Jadi teman-teman enggak perlu munculin muka. Ya, tinggal ambil footage. Ya. Jadi kalau misalnya teman-teman mau, ya, enggak, enggak suka munculin muka bisa pakai voice over. Jadi ambil footage, teman-teman ngomong, ya. Jadi pakai suara saja. Kalau teman-teman enggak pede juga dengan suara, tidak masalah, ya, teman-teman, ya. Pakai tulisan. Oke? Jadi enggak ada kata-kata bahwa, "Pak, saya malu untuk buat konten". Di era sekarang bisa kita pakai Google Voice. Enggak mau munculin muka, enggak masalah, ambil video-video saja. Ya, limitasi kita di dalam dunia digital cuma satu, bukan tidak bisa, tapi kita kurang mau. Niat maunya itu enggak ada, karena belum percaya. Nah, begitu. Jadi mindset yang akan saya ajarkan mungkin seperti ini. Kalau orang lain di luar sana ada yang bisa, mungkin kita enggak akan seperti mereka, tetapi ada potensi dalam diri kita, yang mungkin bisa lebih baik dari apa yang kita lakukan sekarang. Karena enggak ada salahnya, teman-teman. Pertanyaan saya adalah seperti ini, teman-teman di sini semua 'kan pasti, nih. Ya. Teman-teman di sini pasti semua pengkonsumsi konten, benar enggak? Mau enggak sih, teman-teman, punya konten itu seperti apa yang teman-teman lihat sekarang? Disukai banyak orang, mereka jualan gampang banget. Benar, ya? Jadi mulai dulu untuk konten, tanpa mikirin semua hal tersebut. Ya, itu dulu, teman-teman. Nanti dari sana teman-teman sudah dapat temponya, sudah dapat space dari untuk pembuatan konten, teman-teman pasti suka sendiri, tuh, untuk konten. Sebenarnya seperti itu, teman-teman. Ya, kita next lagi, ya, teman-teman, ya. Nah, teman-teman bisa buat seperti ini juga, berita begini. Ya. Nah, contohnya seperti ini juga bisa, ya. Nah, terus ada lagi drama. Ini pasti teman-teman suka, nih, tapi saran saya kalau teman-teman belum punya tim, eh, nggak perlu, jangan terlalu fokus ke drama, ya. Karena di sini di sini butuh konsep, di sini kadang butuh, eh, apa namanya? eh, tim fotografer dan alat-alatnya lumayan cukup banyak. Jadi kalau drama, teman-teman boleh simak aja contohnya seperti ini. Tapi kalau belum punya tim yang cukup kuat, it's okay, jangan fokus ke drama. Karena it takes time, butuh waktu, butuh konsep, butuh ide. Nah, seperti itu. Mungkin teman-teman pernah lihat salah satu dari konten kreator yang ada di sini, dan pasti tahu. Nah. Nah, seperti ini Kak Igun. Dia hanya jual sambal. Cara lama mungkin kita jualnya ke pasar, ya. Yaitu jual sampai miliaran di TikTok. Di mana, teman-teman? Hanya mulai ngonten. Jadi caranya sudah sangat berbeda, teman-teman. Era lama dengan era sekarang. Pertanyaan saya, mau berubah enggak? Mau kita mulai ngonten enggak? Mau buang mau buang semua limitasi yang ada di dalam pemikiran kita, bahwa kita itu enggak bisa ngonten. Ya, mungkin beliau juga enggak suka ngonten. Tapi karena dia lihat era sekarang ini semua orang pengkonsumsi konten. Kalau saya enggak mau create, ya, saya ketinggalan, saya enggak bisa jualan. Nah, seperti itu, teman-teman, konsepnya kira-kira. Oke? Dan, teman-teman juga bisa untuk buat testimoni, ya. Testimoni dari produk teman-teman, dari pelanggan. Mungkin teman-teman ketika, ee, ada orang yang suka tentang produk teman-teman, boleh, Pak, boleh dibuat kasih testimoninya. Jadi itu juga bisa meningkatkan kepercayaan. Oke. Nah, terus ada lagi yang jual produk-produk kecantikan, bisa buat, nih, beauty hacks seperti ini. Ini, by the way, eh, kita punya Zoom ini limitasi untuk 100 orang, ya. Karena kalau saya admit itu orangnya cuma maksimum di 100, nih. Oke. Ya, enggak apa-apa. Kita lanjut dulu. Oke, nah, teman-teman, yang jual brand fashion, silakan, bisa. Nah. Nah, terus ada lagi yang jual produk-produk kecantikan. Bisa buat, nih, beauty hacks seperti ini. Oke. Nah, terus ada lagi, yang jual, eh, sabun, ya, sabun, ya, sabun minyak ya, bisa untuk menggunakan tips dan trik seperti ini, teman-teman. Ya, atau produk-produk, eh, apa ya, produk-produk pembersih, bisa. Oke. Nah, terus, kita lanjut lagi, teman-teman. Nah, ini daily activity. Nah, teman-teman bisa buat, tuh, a day in my life. Bisa. Hari ini ngapain saja sebagai business owner. Nah, misalnya, controlling production, marketing, tim, dan lain-lain. Silakan, teman-teman. Bisa. Nah. Atau hanya sekedar, ee, show, ya. Kita punya kantor seperti apa? Terus seperti ini. A day in my life, as a business owner, packing-packing, ini, enggak masalah, teman-teman. Nah, kalau buat konten di luar, suka malu. Oke, bagi teman-teman yang limitasinya adalah susah muncul di depan kamera, teman-teman, ada cara, yaitu, voice over. Jadi teman-teman enggak perlu munculin muka. Ya. Tinggal ambil footage. Ya. Jadi, kalau misalnya, teman-teman mau, ya, eh, tidak suka munculin muka, bisa pakai voice over. Jadi, ambil footage, teman-teman ngomong, ya. Jadi pakai suara saja. Kalau teman-teman enggak pede juga dengan suara, tidak masalah, ya, teman-teman, ya. Pakai tulisan. Oke? Jadi enggak ada kata-kata, bahwa, "Pak, saya malu untuk buat konten". Di era sekarang bisa kita pakai Google Voice. Enggak mau munculin muka, enggak masalah. Ambil video-video saja. Ya, limitasi kita di dalam dunia digital cuma satu, bukan tidak bisa, tapi kita kurang mau. Niat maunya itu enggak ada, karena belum percaya. Nah, begitu. Jadi mindset yang akan saya ajarkan, mungkin seperti ini. Kalau orang lain di luar sana ada yang bisa. Mungkin kita enggak akan seperti mereka, tetapi ada potensi dalam diri kita, yang mungkin bisa lebih baik dari apa yang kita lakukan sekarang. Karena enggak ada salahnya, teman-teman. Pertanyaan saya adalah seperti ini, teman-teman di sini semua 'kan pasti, nih. Ya. Teman-teman di sini pasti semua pengkonsumsi konten, benar enggak? Mau enggak, sih, teman-teman, punya konten itu seperti apa yang teman-teman lihat sekarang? Disukai banyak orang, mereka jualan gampang banget. Benar ya? Jadi, mulai dulu untuk konten tanpa mikirin semua hal tersebut. Ya, itu dulu, teman-teman. Nanti dari sana teman-teman sudah dapat temponya, sudah dapat space dari untuk pembuatan konten, teman-teman pasti suka sendiri, tuh, untuk konten. Sebenarnya seperti itu, teman-teman. Ya, kita next lagi, ya, teman-teman ya. Nah, teman-teman bisa buat seperti ini juga, berita begini. Ya. Nah, contohnya seperti ini juga bisa ya. Nah, terus ada lagi drama. Ini pasti teman-teman suka nih. Tapi saran saya kalau teman-teman belum punya tim, eh nggak perlu, jangan terlalu fokus ke drama ya, karena di sini di sini butuh konsep. Di sini kadang butuh, eh, apa namanya? Eh, tim fotografer dan alat-alatnya lumayan cukup banyak. Jadi, kalau drama, teman-teman boleh simak aja contohnya seperti ini. Tapi kalau belum punya tim yang cukup kuat, it's okay, jangan fokus ke drama. Karena it takes time, butuh waktu, butuh konsep, butuh ide. Nah, seperti itu. Mungkin, teman-teman, pernah lihat salah satu dari konten kreator yang ada di sini, dan pasti tahu. Nah. Nah, seperti ini, Kak Igun, dia hanya jual sambal. Cara lama, mungkin kita jualnya ke pasar ya. Yaitu jual sampai miliaran di TikTok. Di mana, Teman-teman? Hanya mulai ngonten. Jadi, caranya udah sangat berbeda, teman-teman. Era lama dengan era sekarang. Pertanyaan saya, mau berubah, enggak? Mau kita mulai ngonten, enggak? Mau buang semua limitasi yang ada di dalam pemikiran kita bahwa kita itu enggak bisa ngonten? Ya, mungkin beliau juga enggak suka ngonten. Tapi karena dia lihat era sekarang ini semua orang pengkonsumsi konten, kalau saya enggak mau create, ya, saya ketinggalan. Saya enggak bisa jualan. Nah, seperti itu, teman-teman, konsepnya kira-kira. Oke. Dan teman-teman juga bisa untuk buat testimoni, ya. Testimoni dari produk teman-teman, dari pelanggan. Mungkin teman-teman ketika, ee, ada orang yang suka tentang product teman-teman. Boleh, Pak, boleh dibuat, kasih testimoninya. Jadi, itu juga bisa meningkatkan kepercayaan. Oke. Nah, terus ada lagi yang jual produk-produk kecantikan. Bisa buat, nih, beauty hack seperti ini. Ini by the way, eh kita punya Zoom ini limitasi untuk 100 orang ya. Karena kalau saya admit itu orangnya cuma maksimum 100, nih. Oke. Ya, enggak apa-apa, kita lanjut dulu. Oke, nah teman-teman yang jual brand fashion silakan, bisa. Nah. Nah, terus ada lagi yang jual produk-produk kecantikan, bisa buat beauty hacks seperti ini. Oke, nah terus ada lagi yang jual ee sabun ya sabun ya sabun minyak ya, bisa untuk menggunakan tips dan trik seperti ini teman-teman. Ya atau produk-produk ee apa ya, produk-produk pembersih, bisa. Oke. Nah, terus kita lanjut lagi teman-teman. Nah, ini daily activity. Nah, teman-teman bisa buat tuh, a day in my life. Bisa, hari ini ngapain aja sebagai business owner. Nah, misalnya controlling production, marketing, tim dan lain-lain. Silakan teman-teman, bisa. Nah, atau hanya sekedar ee show ya. Kita punya kantor seperti apa. Terus seperti ini, a day in my life as a business owner, packing packing ini. Enggak masalah teman-teman. Nah, kalau buat konten di luar suka malu, oke. Bagi teman-teman yang limitasinya adalah susah muncul di depan kamera teman-teman ada cara, yaitu voice over. Jadi teman-teman enggak perlu munculin muka. Ya, tinggal ambil footage. Ya. Jadi kalau misalnya teman-teman mau ya, tidak suka munculin muka bisa pakai voice over. Jadi ambil footage, teman-teman ngomong, ya, jadi pakai suara saja. Kalau teman-teman enggak pede juga dengan suara, tidak masalah ya, teman-teman ya, pakai tulisan. Oke? Jadi enggak ada kata-kata bahwa "Pak, saya malu untuk buat konten". Di era sekarang bisa kita pakai Google Voice. Enggak mau munculin muka, enggak masalah, ambil video-video saja. Ya, limitasi kita di dalam dunia digital cuma satu, bukan tidak bisa, tapi kita kurang mau. Niat maunya itu enggak ada karena belum percaya. Nah, begitu. Jadi mindset yang akan saya ajarkan mungkin seperti ini, kalau orang lain di luar sana ada yang bisa, mungkin kita enggak akan seperti mereka, tetapi ada potensi dalam diri kita yang mungkin bisa lebih baik dari apa yang kita lakukan sekarang. Karena enggak ada salahnya, teman-teman. Pertanyaan saya adalah seperti ini. Teman-teman di sini semua 'kan pasti nih. Ya. Teman-teman di sini pasti semua pengkonsumsi konten, benar nggak? Mau nggak sih, teman-teman, punya konten itu seperti apa yang teman-teman lihat sekarang? Disukai banyak orang, mereka jualan gampang banget, benar ya? Jadi mulai dulu untuk konten tanpa mikirin semua hal tersebut. Ya, itu dulu, teman-teman. Nanti dari sana teman-teman sudah dapat temponya, sudah dapat pace dari untuk pembuatan konten, teman-teman pasti suka sendiri tuh, untuk konten. Sebenarnya seperti itu, teman-teman. Ya, kita next lagi ya, teman-teman ya. Nah, teman-teman bisa buat seperti ini juga, berita begini. Ya. Nah, contohnya seperti ini juga bisa, ya. Nah, terus ada lagi drama. Ini pasti teman-teman suka nih, tapi saran saya kalau teman-teman belum punya tim ee, nggak perlu, jangan terlalu fokus ke drama, ya, karena di sini, di sini butuh konsep. Di sini kadang butuh, eh, apa namanya? Eh, tim fotografer dan alat-alatnya lumayan cukup banyak. Jadi, kalau drama teman-teman boleh simak aja contohnya seperti ini. Tapi kalau belum punya tim yang cukup kuat, it's okay, jangan fokus ke drama. Karena it takes time, butuh waktu, butuh konsep, butuh ide. Nah, seperti itu. Mungkin, teman-teman, pernah lihat salah satu dari konten kreator yang ada di sini dan pasti tahu. Nah. Nah, seperti ini Kak Igun, dia hanya jual sambal. Cara lama mungkin kita jualnya ke pasar ya, yaitu jual sampai miliaran di TikTok. Di mana, teman-teman? Hanya mulai ngonten. Jadi, caranya sudah sangat berbeda, teman-teman. Era lama dengan era sekarang, pertanyaan saya, mau berubah enggak? Mau kita mulai ngonten, nggak? Mau buang mau buang semua limitasi yang ada di dalam pemikiran kita bahwa kita itu enggak bisa ngonten. Ya, mungkin beliau juga enggak suka ngonten. Tapi karena dia lihat era sekarang ini semua orang pengkonsumsi konten. Kalau saya enggak mau create ya saya ketinggalan, saya enggak bisa jualan. Nah, seperti itu, teman-teman, konsepnya kira-kira. Oke. Dan teman-teman juga bisa untuk buat testimoni, ya, testimoni dari product teman-teman, dari pelanggan. Mungkin teman-teman ketika ee, ada orang yang suka tentang produk teman-teman. Boleh, Pak, boleh dibuat, kasih testimoninya. Jadi, itu juga bisa meningkatkan kepercayaan. Oke. Nah, terus ada lagi yang jual produk-produk kecantikan. Bisa buat, nih, beauty hacks seperti ini. Ini by the way, ee, kita punya Zoom ini limitasi untuk 100 orang, ya. Karena kalau saya admit itu orangnya cuma maksimum 100 nih. Oke. Ya, nggak apa-apa, kita lanjut dulu. Oke, nah teman-teman, yang jual brand fashion silakan, bisa. Nah. Nah, terus ada lagi, yang jual, ee, sabun ya, sabun ya, sabun minyak ya, bisa untuk menggunakan tips dan trik seperti ini, teman-teman. Ya, atau produk-produk, eh, apa ya, produk-produk pembersih, bisa. Oke. Nah, terus, kita lanjut lagi, teman-teman. Nah, ini daily activity. Nah, teman-teman bisa buat, tuh, a day in my life. Bisa, hari ini ngapain aja sebagai business owner. Nah, misalnya, controlling production, marketing, tim, dan lain-lain. Silakan teman-teman, bisa. Nah. Atau hanya sekedar, ee, show, ya. Kita punya kantor seperti apa? Terus seperti ini. A day in my life, as a business owner, packing-packing, ini, enggak masalah, teman-teman. Nah, kalau buat konten di luar suka malu. Oke, bagi teman-teman yang limitasinya adalah susah muncul di depan kamera, teman-teman, ada cara, yaitu voice over. Jadi teman-teman enggak perlu munculin muka. Ya. Tinggal ambil footage. Ya. Jadi, kalau misalnya, teman-teman mau, ya, tidak suka munculin muka bisa pakai voice over. Jadi ambil footage, teman-teman ngomong ya. Jadi pakai suara saja. Kalau teman-teman nggak pede juga dengan suara, tidak masalah ya teman-teman ya, pakai tulisan. Oke. Jadi nggak ada kata-kata bahwa, "Pak, saya malu untuk buat konten." Di era sekarang bisa kita pakai Google Voice. Enggak mau munculin muka, enggak masalah. Ambil video-video saja. Ya, limitasi kita di dalam dunia digital cuma satu. Bukan tidak bisa, tapi kita kurang mau, niat maunya itu enggak ada karena belum percaya. Nah, begitu. Jadi, mindset yang akan saya ajarkan mungkin seperti ini. Kalau orang lain di luar sana ada yang bisa, mungkin kita enggak akan seperti mereka, tetapi ada potensi dalam diri kita yang mungkin bisa lebih baik dari apa yang kita lakukan sekarang. Karena enggak ada salahnya, teman-teman. Pertanyaan saya adalah seperti ini. Teman-teman di sini semua 'kan pasti nih, ya. Teman-teman di sini pasti semua pengkonsumsi konten, benar, enggak? Mau enggak sih, teman-teman, punya konten itu seperti apa yang teman-teman lihat sekarang? Disukai banyak orang, mereka jualan gampang banget. Benar ya? Jadi, mulai dulu untuk konten, tanpa mikirin semua hal tersebut. Ya. Itu dulu, teman-teman. Nanti dari sana teman-teman sudah dapat temponya, sudah dapat pace dari untuk pembuatan konten, teman-teman pasti suka sendiri tuh, untuk konten. Sebenarnya seperti itu, teman-teman. Ya, kita next lagi, ya, teman-teman, ya. Nah, teman-teman bisa buat seperti ini juga, berita begini. Ya. Nah, contohnya seperti ini juga bisa, ya. Nah, terus ada lagi drama. Ini pasti teman-teman suka nih, tapi saran saya kalau teman-teman belum punya tim, eh, enggak perlu, jangan terlalu fokus ke drama ya. Karena di sini di sini butuh konsep, di sini kadang butuh, eh, apa namanya? Eh, tim fotografer dan alat-alatnya lumayan cukup banyak. Jadi, kalau drama, teman-teman boleh simak aja contohnya seperti ini. Tapi kalau belum punya tim yang cukup kuat, it's okay, jangan fokus ke drama. Karena it takes time, butuh waktu, butuh konsep, butuh ide. Nah, seperti itu. Mungkin, teman-teman, pernah lihat salah satu dari konten kreator yang ada di sini, dan pasti tahu. Nah. Nah, seperti ini Kak Igun. Dia hanya jual sambal. Cara lama mungkin kita jualnya ke pasar ya. Yaitu jual sampai miliaran di TikTok. Di mana, teman-teman? Hanya mulai ngonten. Jadi, caranya udah sangat berbeda, teman-teman. Era lama dengan era sekarang. Pertanyaan saya, mau berubah enggak? Mau kita mulai ngonten enggak? Mau buang mau buang semua limitasi yang ada di dalam pemikiran kita, bahwa kita itu enggak bisa ngonten? Ya. Mungkin beliau juga enggak suka ngonten, tapi karena dia lihat era sekarang ini semua orang pengkonsumsi konten. Kalau saya enggak mau create, ya, saya ketinggalan, saya enggak bisa jualan. Nah, seperti itu, teman-teman, konsepnya kira-kira. Oke. Dan teman-teman juga bisa untuk buat testimoni, ya. Testimoni dari produk teman-teman, dari pelanggan. Mungkin, teman-teman, ketika, eh, ada orang yang suka tentang product, teman-teman, boleh, Pak, boleh dibuat, kasih testimoninya. Jadi itu juga bisa meningkatkan kepercayaan. Oke. Nah, terus ada lagi yang jual produk-produk kecantikan, bisa buat nih, beauty hacks seperti ini. Ini, by the way, kita punya Zoom ini limitasi untuk 100 orang, ya. Karena, kalau saya admit itu orangnya cuma maksimum di 100, nih. Oke. Ya, nggak apa-apa, kita lanjut dulu. Oke, nah, teman-teman yang jual brand fashion, silakan. Bisa. Nah. Nah, terus ada lagi yang jual eh sabun, ya. Sabun ya, sabun minyak ya, bisa untuk menggunakan tips dan trik seperti ini, teman-teman. Ya. Atau produk-produk eh apa, ya, produk-produk pembersih, bisa. Oke. Nah, terus, kita lanjut lagi, teman-teman. Nah, ini daily activity. Nah, teman-teman bisa buat tuh, A day in my life. Bisa, hari ini ngapain saja sebagai business owner. Nah, misalnya, controlling production, marketing, tim dan lain-lain. Silakan, teman-teman, bisa. Nah, atau hanya sekedar, ee, show ya. Kita punya kantor seperti apa. Terus seperti ini. A day in my life, as a business owner, packing-packing ini. Enggak masalah, teman-teman. Nah, kalau buat konten di luar, suka malu. Oke, bagi teman-teman yang limitasinya adalah susah muncul di depan kamera, teman-teman, ada cara, yaitu voice over. Jadi, teman-teman enggak perlu munculin muka. Ya. Tinggal ambil footage, Ya. Jadi, kalau misalnya, teman-teman mau, ya, tidak suka munculin muka bisa pakai voice over. Jadi ambil footage, teman-teman ngomong, ya, jadi pakai suara saja. Kalau teman-teman enggak pede juga dengan suara, tidak masalah, ya, teman-teman, ya, pakai tulisan. Oke? Jadi enggak ada kata-kata bahwa, "Pak, saya malu untuk buat konten." Di era sekarang bisa kita pakai Google Voice. Enggak mau munculin muka, enggak masalah. Ambil video-video saja. Ya. Limitasi kita di dalam dunia digital cuma satu, bukan tidak bisa, tapi kita kurang mau. Niat maunya itu enggak ada, karena belum percaya. Nah, begitu. Jadi, mindset yang akan saya ajarkan mungkin seperti ini. Kalau orang lain di luar sana ada yang bisa, mungkin kita enggak akan seperti mereka, tetapi ada potensi dalam diri kita, yang mungkin bisa lebih baik dari apa yang kita lakukan sekarang. Karena enggak ada salahnya, teman-teman. Pertanyaan saya adalah seperti ini. Teman-teman di sini, semua, kan, pasti, nih. Ya. Teman-teman di sini, pasti semua, pengkonsumsi konten, benar enggak? Mau enggak, sih, teman-teman punya konten itu seperti apa yang teman-teman lihat sekarang? Disukai banyak orang, mereka jualan gampang banget, benar, ya? Jadi, mulai dulu untuk konten tanpa mikirin semua hal tersebut. Ya, itu dulu, teman-teman. Nanti, dari sana, teman-teman sudah dapat temponya, sudah dapat space, dari untuk pembuatan konten, teman-teman pasti suka sendiri, tuh, untuk konten. Sebenarnya seperti itu, teman-teman. Ya, kita next lagi, ya, teman-teman, ya. Nah, teman-teman bisa buat seperti ini juga. Berita begini. Ya. Nah, contohnya seperti ini, juga bisa, ya. Nah, terus ada lagi, drama. Ini pasti teman-teman suka, nih. Tapi, saran saya, kalau teman-teman belum punya tim, ee, nggak perlu, jangan terlalu fokus ke drama ya, karena di sini, di sini butuh konsep, di sini kadang butuh, eh, apa namanya, eh, tim fotografer dan alat-alatnya lumayan cukup banyak. Jadi, kalau drama, teman-teman boleh simak aja contohnya seperti ini. Tapi kalau belum punya tim yang cukup kuat, it's okay, jangan fokus ke drama. Karena, it takes time, butuh waktu, butuh konsep, butuh ide. Nah, seperti itu. Mungkin, teman-teman, pernah lihat salah satu dari konten kreator yang ada di sini, dan pasti tahu. Nah. Nah, seperti ini Kak Igun, dia hanya jual sambal. Cara lama, mungkin kita jualnya ke pasar, ya, yaitu jual sampai miliaran di TikTok. Di mana, Teman-teman? Hanya mulai ngonten. Jadi, caranya sudah sangat berbeda, teman-teman. Era lama dengan era sekarang, pertanyaan saya, mau berubah enggak? Mau kita mulai ngonten, nggak? Mau buang mau buang semua limitasi yang ada di dalam pemikiran kita bahwa kita itu enggak bisa ngonten? Ya. Mungkin, beliau juga enggak suka ngonten, tapi karena dia lihat era sekarang ini semua orang pengkonsumsi konten. Kalau saya enggak mau create, ya, saya ketinggalan, saya enggak bisa jualan. Nah, seperti itu, teman-teman, konsepnya kira-kira. Oke? Dan, teman-teman juga bisa untuk buat testimoni ya. Testimoni dari produk teman-teman, dari pelanggan. Mungkin, teman-teman ketika, ee, ada orang yang suka tentang product, teman-teman, boleh, Pak, boleh dibuat, kasih testimoninya. Jadi, itu juga bisa meningkatkan kepercayaan. Oke. Nah, terus ada lagi yang jual produk-produk kecantikan. Bisa buat nih beauty hack seperti ini. Ini by the way, ee, kita punya Zoom ini limitasi untuk 100 orang ya, karena kalau saya admit itu, orangnya cuma maksimum di 100 nih. Oke. Ya, nggak apa-apa, kita lanjut dulu. Oke, nah teman-teman yang jual brand fashion silakan. Bisa. Nah, nah, terus ada lagi yang jual ee sabun, ya. Sabun ya, sabun minyak ya, bisa untuk menggunakan tips dan trik seperti ini, teman-teman. Ya, atau produk-produk, eh, apa, ya, produk-produk pembersih, bisa. Oke. Nah, terus kita lanjut lagi, teman-teman. Nah, ini daily activity. Nah, teman-teman bisa buat tuh, a day in my life. Bisa. Hari ini ngapain saja sebagai business owner. Nah, misalnya, controlling production, marketing, tim dan lain-lain. Silakan, teman-teman, bisa. Nah. Atau hanya sekedar, ee, show, ya. Kita punya kantor seperti apa. Terus seperti ini, a day in my life, as a business owner, packing-packing ini. Enggak masalah, teman-teman. Nah, kalau buat konten di luar suka malu. Oke, bagi teman-teman yang limitasinya adalah susah muncul di depan kamera, teman-teman, ada cara, yaitu voice over. Jadi, teman-teman enggak perlu munculin muka. Ya, tinggal ambil footage. Ya. Jadi kalau misalnya teman-teman mau ya, tidak suka munculin muka, bisa pakai voice over. Jadi ambil footage, teman-teman ngomong, ya, jadi pakai suara saja. Kalau teman-teman enggak pede juga dengan suara, tidak masalah ya teman-teman ya, pakai tulisan. Oke? Jadi enggak ada kata-kata bahwa, "Pak, saya malu untuk buat konten". Di era sekarang bisa kita pakai Google Voice. Enggak mau munculin muka, enggak masalah, ambil video-video saja. Ya. Limitasi kita di dalam dunia digital cuma satu, bukan tidak bisa, tapi kita kurang mau. Niat maunya itu enggak ada, karena belum percaya. Nah, begitu. Jadi mindset yang akan saya ajarkan mungkin seperti ini, kalau orang lain di luar sana ada yang bisa, mungkin kita enggak akan seperti mereka, tetapi ada potensi dalam diri kita, yang mungkin bisa lebih baik dari apa yang kita lakukan sekarang. Karena enggak ada salahnya, teman-teman. Pertanyaan saya adalah seperti ini. Teman-teman di sini, semua, kan, pasti nih. Ya. Teman-teman di sini pasti semua pengkonsumsi konten, benar nggak? Mau nggak sih, teman-teman, punya konten itu seperti apa yang teman-teman lihat sekarang? Disukai banyak orang, mereka jualan gampang banget, benar ya? Jadi, mulai dulu untuk konten tanpa mikirin semua hal tersebut. Ya, itu dulu, teman-teman. Nanti dari sana, teman-teman sudah dapat temponya, sudah dapat pace dari untuk pembuatan konten, teman-teman pasti suka sendiri tuh, untuk konten. Sebenarnya, seperti itu, teman-teman. Ya, kita next lagi ya, teman-teman, ya. Nah, teman-teman bisa buat seperti ini juga. Berita begini. Ya. Nah, contohnya seperti ini juga bisa, ya. Nah, terus ada lagi, dra
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transkripsi: Contoh konten yang cocok untuk divariasikan. Teman-teman boleh screenshot ini. Jadi ada beberapa tipe konten yang teman-teman bisa gunakan, ya, untuk konsep konten teman-teman. Materi tidak dikirim, teman-teman ya. Jadi silakan di-screenshot. Nah, kalau nggak salah kan nanti ada di YouTube ya. Jadi teman-teman bisa melihat ulang. Jadi materi tidak akan diberikan. Tujuannya juga biar teman-teman nyimak ya. Jangan ada mindset bahwa "Oh nanti kan dikasih tahu." Ya, sudah. Sekarang saya santai-santai saja. Enggak, teman-teman. Jadi saran saya, di-screenshot, biar teman-teman tahu. Ini adalah beberapa contoh konten yang cocok yang bisa teman-teman variasikan. Satu ada proses pembuatan, kedua ada product, ketiga ada nge-review, keempat ada tips dan trik, kelima ada daily activity, keenam ada drama, testimony, dan yang terakhir adalah achievement. Berikut adalah beberapa contohnya, teman-teman. Nah, saya bakal share, ya. Nah, kira-kira proses pembuatan, simpel saja. Nah. Jadi terkadang kita itu bingung ya teman-teman ya. Wah, waduh saya enggak tahu nih mau buat konten apa. Nah, teman-teman yang jualan produk makanan di-share aja proses pembuatan teman-teman itu seperti apa. Video yang teman-teman lihat di sini itu views-nya itu mencapai ratusan ribu. Sesimpel itu, teman-teman. Ya. Jangan ada, uh, mindset bahwa, "Pak, kalau gitu saya kasih tahu dong resep eh saya ke orang lain." Tidak masalah, teman-teman. Percayalah, mau resepnya itu, eh, teman-teman share ke siapapun, kalau tangannya dimasak oleh orang yang berbeda, hasilnya bakal berbeda juga. Oke, jadi kembali lagi teman-teman, jangan takut ya. Nah, karena konten-konten seperti ini yang terkadang orang suka ngelihat. Oke, proses pembuatan. Nah, ada lagi konsep, contohnya seperti ini. Nah. Jadi konsepnya mereka buat, proses pembuatan ya. Konten-konten begini ini banyak sekali yang diminatin oleh orang. Nah, terus ada lagi proses pembuatan gelang, ya, gelang emas, caranya seperti apa, nah, begitu. Nah, kalau dengan konten-konten seperti ini, teman-teman, pertanyaan saya adalah satu. Perlu enggak handphone mahal, production cost yang gede. Enggak, teman-teman, ini hanya pakai handphone doang, tinggal di- ambil footage-footage-nya di-edit, masukin kata-kata. Jadi, nggak ada batasan bahwa, "Pak, gadget saya kurang bagus, Pak, peralatan saya kurang lengkap." Nah, itu hanya sekedar limitasi dari diri kita. Kita bisa buat konten dari mana pun, kapan pun. Oke. Nah, berikut adalah konten produk. Nah, jadi kalau konten produk, teman-teman bisa create ketika eh me-review produk, teman-teman. Nah, teman-teman misalnya, yang jual, misalnya skincare, atau misalnya yang jual produk, ee, lampu misalnya, atau alat tulis silakan. Ya, di-review produknya. Nah. Nah. Contoh-contoh kontennya seperti ini. Nah, ini ada cangkir ajaib. Nah, boleh, teman-teman, di-unboxing ya, di-review, karena terkadang orang mau lihat hal-hal seperti ini, untuk lebih meyakinkan, ketika mereka mau membeli produk tersebut. Oke. Nah, Nah, contoh-contoh kontennya seperti ini. Nah, Oke. Terus yang paling teman-teman tunggu-tunggu, nih. Nah, review makanan, nih, nah, nanti tahulah ya cara nge-review makanan ya. Pasti teman-teman di sini banyak yang follow food blogger, nih, ya. Nah, itu tuh cara mereka, eh, review makanan, seperti itu. Oke. Nah, kalau kain batik gimana? Oh, tenang, ada caranya, teman-teman. Tapi cuma saya enggak akan spesifik, hari ini, satu-satu saya cari ya teman-teman ya. Karena di sini kan dari berbagai, ya, dari berbagai industri. Tapi nanti kalau misalnya, mau tanya secara pribadi silakan teman-teman. Nah, jadi kalau review makanan adalah seperti ini, teman-teman, ya. Oke. Nah, ini ada bintang-bintangnya teman-teman bisa, buat seperti ini. Terus juga nah seperti ini, jadi ini before after-nya langsung ya, dari satu tangan ke tangan yang lain, jadi langsung kelihatan, teman-teman. Oke, nah, untuk office furniture, nah, coba yang seperti ini, nah, contoh lampu. Jadi ada satu lokasi di sana, ya, teman-teman bisa datang untuk nge-review produknya. Seperti ini. Ini bisa jadi salah satu contoh ya. Nah. Oke, terus yang paling teman-teman tunggu-tunggu nih. Nah, review makanan, nih. Nah, nanti tahu lah ya cara nge-review makanan ya. Pasti teman-teman di sini banyak yang follow food blogger nih. Nah, itu tuh cara mereka eh, review makanan seperti itu. Oke. Nah, kalau kain batik gimana? Oh, tenang ada caranya, teman-teman, tapi cuma saya enggak akan spesifik hari ini satu-satu saya cari, ya, teman-teman, ya. Karena di sini kan dari berbagai, ya, dari berbagai industri, tapi nanti kalau misalnya mau tanya secara pribadi silakan teman-teman. Nah, jadi kalau review makanan adalah seperti ini, teman-teman, ya. Oke. Oke, kita next lagi, teman-teman, kita next lagi. Nah, selain platform-platform digital lain, teman-teman juga bisa untuk explore ee platform lainnya. Misalnya, seperti website, Google My Business, ya, mungkin teman-teman di sini sudah punya Google. Nah, pertanyaan saya, sudah punya Google My Business, belum? Nah, seperti itu. Terus ada lagi, misalnya, di aplikasi Blibli, Tiket, eh, di LinkedIn, ya, di marketplace, Tokopedia, Shopee, terus juga ada di Traveloka. Jadi, bisnis teman-teman itu bisa didaftarkan berdasarkan kategori bisnis teman-teman, yang cocok di mana. Nah, silakan optimize, ke platform-platform lain, selain sosial media, juga. Oke. Oke. Next. Kita masuk ke bagian konten, teman-teman ya. Di sini, saya ingin teman-teman perhatikan. Kenapa? Karena kontenlah yang akan menjadi tulang punggung, ya, agar bisnis kita itu bisa dilirik oleh orang-orang dalam dunia digital marketing. Karena kontenlah adalah satu-satunya cara kita bisa berkomunikasi dengan calon target market kita, melalui dunia online. Kalau tidak ada konten, orang tidak akan tahu, kalau kita itu exist di dunia online. Saya tekankan lagi, kalau tidak ada konten, orang tidak bakal tahu, kita itu exist di dunia online. Ya, karena contoh nih, contoh, misalnya, teman-teman jual brand, jual produk deh, misalnya, minuman lemonade. Tapi nggak ada konten, orang mau lihat apa? Enggak tahu dong, kita itu ngapain, sebenarnya jualan apa, benar, nggak? Akhirnya yang terjadi, ya udah, ini entah nggak jelas, ini bisnisnya apa? Eh, enggak punya konten, kepercayaan tidak terbangun, akhirnya orang skip, tuh. Nah, seperti itu, teman-teman. Jadi, kembali lagi. Saya ingin teman-teman perhatikan konten. Nah, sebelum saya masuk ke konten, saya ingin tanya dulu kepada teman-teman yang di sini. Teman-teman, sehari ada posting berapa konten di sosial media, teman-teman? Atau sebulan sekali, atau setahun sekali? Sehari ada posting, nih, berapa konten, teman-teman? Coba di kolom chat, silakan. Ya. Sehari satu. Satu hari, satu konten. Dijadwalkan seminggu tiga kali. Oke. Nunggu mood. Oke. Seminggu sekali, nunggu mood. Oke, ya, ya, satu, dua hari sekali, sehari satu. Oke. Seminggu tiga kali. Tidak pernah. Wow, oke. Tidak pernah. Oke, tergantung edit videonya. Satu, dua, tiga kali. Baru mulai nge-live satu kali sehari, tidak tentu. Oke. Ee, mungkin ini akan menjadi hal yang teman-teman sering rasakan, ya. Pasti deh, teman-teman itu sering ngerasain ya. "Waduh, kalau saya mau posting konten, Pak, pertanyaan saya, Pak, saya enggak tahu, nih, mau posting konten apa." Benar ya? "Saya bingung, nih, Pak, hari ini mau posting konten apa?" "Saya enggak tahu nih, Pak, mau posting konten apa." Akhirnya, yang terjadi adalah kita hanya posting produk. Benar, ya? Nah, itu adalah kendala paling umum bagi teman-teman yang ingin mulai digital marketing, yaitu adalah bingung mau posting apa, tidak ada ide, mau posting apa. Sebenarnya kendala tersebut sudah saya bahas tadi, bahwa bukan kita bingung kita mau posting konten apa, tapi kita tidak tahu secara spesifik, kita mau menargetkan konsumen seperti apa. Teman-teman di sini, mungkin yang lagi pacaran, yang punya, punya, pernah punya ee, pacar atau punya suami, atau punya istri. Pertanyaan saya, pernah enggak dalam sehari, teman-teman enggak ngobrol dengan pasangan, teman-teman? Enggak mungkin, ya. Paling nanya, deh. Halo, ya, tanya kabar. Benar, enggak? Karena kita tahu target market kita, itu pasangan kita. Dan kita itu sebagai brand, kita berharap memberikan sebuah percakapan yang bisa dinikmati oleh teman-teman dan pasangannya. Benar, enggak? Ini konsepnya sama dengan kita menjual sesuatu, teman-teman. Terkadang kita, brand, kita hanya fokus pada brand kita. Kita enggak peduli, target market kita itu siapa. Yang penting mau beli, sudah, deh. Dalam dunia digital, tidak bisa seperti itu, teman-teman. Target market kita, kita harus tahu, problem-nya apa, masalahnya apa, siapa yang mau kita targetkan, usianya berapa, agar kita tahu konten apa yang harus kita berikan kepada mereka. Seperti yang saya bahas, contoh, teman-teman itu, ee, katakanlah punya produk skincare menargetkan anak-anak yang masih kuliah. Problem anak-anak perkuliahan itu apa? Uang jajan terbatas, misalnya. Ingin tampil perfeksionis, mungkin. Ingin dapat pasangan, itu semua dijadiin konten, teman-teman. Jadi, enggak ada kata bahwa, "Oh, Pak, saya bingung mau konten apa." Nah, dan kembali lagi, teman-teman. Jangan hanya posting konten produk, tapi fokuslah pada konten masalah, dan kita sebagai produk datang sebagai solusi. Nah, saya akan share, ke teman-teman, tipe-tipe kontennya itu seperti apa, sih yang sebenarnya, teman-teman bisa, eh, tiru, ya. Nanti, saya akan share beberapa contohnya ya. Teman-teman ada gambaran. Kita masuk ke konten dulu teman-teman ya. Jadi, ketika kita mau buat konten itu jangan fokus hanya posting konten produk saja ya, teman-teman, ya. Saya tekankan lagi, buat lah konten pilar ya, konten pilar itu adalah sejumlah set topik yang teman-teman bisa gunakan untuk membangun, membangun keseluruhan konten di dalam sosial media kita. Jadi jangan hanya posting konten produk mulu gitu. Jangan, jangan, teman-teman, orang bosan. Bayangin, kalau teman-teman, follow satu online shop ya, dia sehari posting lima kali foto produk mulu, pasti di-unfollow ya, enggak, sih? Ya, pasti di-unfollow, ya. Nah, itu yang terjadi teman-teman. Jadi, variasikan, teman-teman. Nah, simpelnya adalah teman-teman di sini, teman-teman adalah pengkonsumsi konten. Benar, enggak? Ya, pengkonsumsi konten. Teman-teman, coba deh, pernah enggak tanya diri, teman-teman? Ketika melihat satu konten baik di Instagram dan TikTok, teman-teman mau nonton sampai habis? Apa, sih, yang membuat teman-teman itu mau nonton sampai habis? Rata-rata pasti orang bilang, "Oh, Pak, penasaran, Pak." Nah, pertanyaan saya, konten yang teman-teman buat di brand, teman-teman, ada enggak unsur penasarannya, sehingga orang lain mau lihat sampai habis? Nah, terus kita breakdown lagi. Unsur penasaran itu apa? Biasanya, unsur penasaran itu muncul ketika kita bisa memberikan solusi kepada masalah yang dialami target market kita. Contoh, ya, kembali lagi, "Mau putih dalam waktu 24 jam?" Simak video ini sampai habis, penasaran 'kan? "Ih, penasaran, kita. Oh, ya, gimana caranya, ya?" Benar, enggak? Nah, itu, teman-teman, itulah unsur penasaran. Konten-konten seperti itu yang bisa viral, yang bisa dinikmati orang dan bisa juga untuk di-appreciate orang banyak. Jangan hanya foto produk mulu, kita cuma ngomongin fitur product kita bagus, orang tidak peduli, teman-teman. So sorry, tuh. Saya, di dalam dunia digital itu, orang enggak peduli fitur. Orang peduli terhadap solusi yang diberikan. Apa, dari brand kita, yang bisa memberikan solusi? Itu, teman-teman. Fokus ke sana.
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transkripsi: Oke, teman-teman mungkin boleh di-mute siapa, oke.
Nah, next.
Nah, jadi saya bahas sedikit tentang konsep periklanan ya, teman-teman ya karena sebenarnya waktu kita udah enggak cukup, hehehe.
Oke, ee saya akan bahas sedikit tentang konsep periklanan. Nah, jadi iklan itu harus sesuai dengan tujuan target market dan sistem ee kita ya dengan sistem yang kita punya. Nah, jadi kalau kita kita mau beriklan mungkin teman-teman di sini sudah pernah menggunakan Facebook Ads, sudah pernah Instagram Ads, mungkin tidak sesuai ekspektasi karena kembali lagi, teman-teman. Poin yang kita lihat ketika beriklan itu di awal bukan hanya tentang konten kita bagus, kita mau iklanin, isi dari konten kita itu sudah sesuai atau belum. Nah, poinnya di sana. Teman-teman mau iklanin seperti apa dan tujuannya bagaimana, itu menjadi penting, teman-teman.
Nah, ada 4 hal yang perlu kita perhatikan. Yang pertama adalah konten iklan kita. Nah, teman-teman mau konten iklan itu seperti apa, ataukah mau jualan, mau awareness ataukah hanya mau share ke orang-orang mau produk kita bagus. Ingat ya, teman-teman kalau kita menjalankan konten iklan ya, 3 detik pertama menjadi hal yang paling utama, 3 detik pertama. Kalau dalam 3 detik pertama kita munculkan iklan kita mereka tidak tertarik, berarti sudah gagal dalam beriklan. Ingat, kalau kita mau beriklan konten kita konten kita itu harus dalam 3 3 detik pertama itu menarik, kalau tidak menarik, sudah, tidak ada kata-kata bahwa konten kita itu bagus, biasanya akan boncos. Oke, 3 detik pertama, saya ingatkan lagi, 3 detik pertama. Jadi dalam 3 detik pertama itu sebisa mungkin munculkanlah konten-konten yang teman-teman anggap itu menarik perhatian. Oke. Nah, terus kita bangun iklan kita ya, saya hari ini tidak akan bahas tentang Meta bisnis Ads, Instagram Ads ya, Tiktok Ads, kenapa? Karena itu teknikal banget, teman-teman. Kalau saya bahas mungkin itu bisa seharian, biasanya itu akan ada materi seharian kita ngebahas tentang periklanan. Nah, terus kita bangun iklan kita. Jadi kita setting ya dari objektif, kita masukin ke budgeting, kita masukin ke target market, kita masukin ke placement, kita masukin ke ee call to action-nya dan lain-lain, kita enggak bakal membahas di sana, tapi saya ingin hari ini teman-teman fokus dulu ke konten, ya. Karena kalau konten tidak benar, target market enggak benar, ujung-ujungnya teman-teman mau lakuin aktivitas digital marketing apapun pasti susah untuk nge-tracking atau susah untuk menilai ini bagus atau tidak karena pasti tidak terarah. Nah, next, setelah kita bangun iklan kita maka kita harus mengoptimalkan iklan kita. Kita harus tahu nih budget kita berapa yang kita mau habiskan untuk satu iklan tersebut. Nah, dan yang terakhir adalah kita harus bisa mengikuti atau mengukur iklan kita, kita bisa mengukur iklan kita. Oke, kita harus tahu nih, KPI-KPI kita itu apa saja yang bagus apa dan yang tidak apa. Oke.
Next, nah, kembali lagi, rencanakan sesuai dengan tujuan teman-teman. Tujuannya mau apa? Kedua, kenali target market, teman-teman dan yang terakhir harus melakukan yang dinamakan trial dan error ya trial dan error. Kenapa trial dan error itu penting? Karena kita tidak mungkin menjalankan satu iklan dan langsung berhasil, biasanya kita harus trial beberapa kali dan baru berhasil, seperti itu. Ya, teman-teman ya. Thatâ€™s why kembali lagi saran saya, trial dan error.
Nah, terus kita mau mengoptimasikan iklan kita. Jadi kembali lagi kita bisa optimasikan berdasarkan anggaran iklan kita, per satu iklan itu kita mau habisin berapa dan ekspektasinya apa? Terus kita harus juga mencerdaskan dalam pengiriman iklan kita, jangan memunculkan iklan dalam 24 jam. Sering pengiklan itu mulai dengan ya udah, saya ngiklan 24 jam. Pertanyaan saya kalau misalnya di jam 12 malam ada yang tertarik, kita bisa follow up enggak? Nah, kalau enggak, ya udah, jangan munculin. Oke. Dan kembali lagi jangan masukan semua cara dalam satu keranjang, artinya jangan targetin semua orang ya, jangan budget semua masukin dalam satu iklan, jangan seperti itu. Kita harus punya testing budget juga. Oke.
Next, next, kembali lagi ya, tekankan jelas tujuan iklan kita dan selain itu coba iklan di beberapa platform. Oke, teman-teman bisa sudah pernah coba di Instagram, sudah pernah coba di Youtube ya, ataupun bisa juga ee di platform lain seperti LinkedIn, itu bisa dicoba, teman-teman.
Terus, kembali lagi, jadilah cerdas dengan durasi, cerdas dengan waktu, dan penargetan. Ya, kembali lagi, teman-teman. Durasi, waktu, dan penargetan.
Nah, terus juga kita bisa mulai untuk setting beberapa grup iklan ya, teman-teman ya. Setting dengan beberapa grup iklan. Ya. Targeting-nya bisa berbeda-beda dan yang terakhir punya plan b. Jadi kalau misalnya kita jalankan iklan ternyata enggak bagus, silakan ubah. Apakah ubah teksnya, ubah target market-nya, silakan, teman-teman. Yang penting kita harus punya plan b.
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transkripsi: The mindset ya, kita masuk ke mindset-nya, teman-teman. Nah, dalam dunia digital ini hanya akan ada dua cara, untuk kita bisa mem-marketing-kan produk kita, yaitu yang pertama adalah secara organik. Yang kedua itu adalah berbayar. Saya tekankan ya, teman-teman ya. Di dalam dunia digital ini hanya akan ada dua cara untuk bisa mengoptimalkan produk yang kita jual. Yang pertama organik, yang kedua berbayar. Organik. Nah, kalau teman-teman mau me-marketing-kan produk teman-teman secara organik, maka teman-teman harus konsisten dalam pembuatan konten. Oke? Saya tekankan lagi. Kalau teman-teman ingin mem-market-kan produk teman-teman secara organik, maka teman-teman harus melakukannya secara konsisten untuk pembuatan konten. Tapi kalau misalnya teman-teman adalah orang yang sangat sibuk, enggak punya waktu, maka teman-teman itu harus berbayar, yaitu membayar ke platform-platform seperti Instagram dan TikTok ataupun Facebook untuk beriklan di sana dan memunculkan produk teman-teman ke target market yang teman-teman setting. Oke? Nah, dua poin tersebut. Ya, teman-teman ya. Jadi enggak ada kata bahwa oh, Pak, saya cuma posting sekali, Pak, di sosial media, terus berharap eh, banyak yang lihat, enggak bisa, teman-teman. Di dalam sosial media itu kita harus konsisten, minimum sehari satu konten, teman-teman. Ya. Jadi kita tidak bisa berharap kita sekali post, langsung eh, berharap viral itu susah. Ya, jadi ada konsistensi yang teman-teman harus bina di sana. Oke. Next. The journey, perjalanannya, teman-teman ya. Jadi, kita mulai dulu dengan exist, ya. Exist itu maksudnya apa? Exist itu maksudnya adalah berada atau punya akun di platform-platform yang kita mau gunakan. Nah, bagi teman-teman di sini yang belum punya TikTok, silakan di-download ya. Bukan kita suruh untuk menjadi TikTokers tapi teman-teman harus bisa tahu cara mengoptimalkan platform TikTok tersebut. Jadi mulai dengan exist ya, teman-teman ya, mulai dengan exist. Punya platform-nya terlebih dahulu. Ya. Jadi teman-teman, kalau belum punya TikTok silakan di-download. Next adalah active ya, teman-teman. Ketika sudah download, coba untuk di-explore ya, teman-teman ya. Coba untuk di-explore. Ya. Explore, lihat dulu lihat kontennya seperti apa, cara kerjanya bagaimana, oke. Dan yang terakhir adalah adapt. Terbukalah oleh konten-konten ataupun opportunity-opportunity terhadap platform lain. Mungkin teman-teman mau coba di YouTube silakan. Jadi mulai dengan exist dulu nih, teman-teman. Ada akunnya, active, sering nge-post dan akhirnya itu adapt. Yaitu, mencoba hal-hal baru di luar platform-platform yang teman-teman itu sedang gunakan. Oke. Next. Nah, empat objective pada umumnya ya, teman-teman ya. Jadi ada empat objektif yang ada dalam dunia digital pada umumnya. Yang pertama itu adalah awareness. Bahasanya adalah tak kenal maka tak sayang. Ya. Jadi kalau kita belum kenalan bagaimana orang mau membeli produk kita. Nah, jadi awareness itu adalah poin pertama. Ya, poin pertama itu adalah awareness yaitu memperkenalkan produk kita kepada orang banyak. Oke. Nah, setelah mereka kenal maka kita akan ada masuk ke objektif kedua yaitu adalah engagement yaitu ketertarikan. Jika kita kenalan sama orang, otomatis kita tertarik dong dengan background dia seperti apa, apa yang dia jual eh kesibukannya apa? Benar enggak? Nah, maka muncullah ke objective yang kedua, yaitu adalah engagement, di mana membuat orang tertarik dengan produk-produk yang kita jual. Nah, setelah mereka tertarik, maka akan lah ada lead generation, yaitu pertukaran database. Di mana kita bisa dapat database mereka untuk kita follow up lebih lanjut, teman-teman. Agar database tersebut bisa kita gunakan untuk re-marketing ke depannya. Misalnya, kita mau tawarkan promo lain, kita mau up selling dan lain-lain. Dan yang terakhir adalah conversion, di mana produk kita itu bisa terjual secara online, baik itu di marketplace, baik itu di e-commerce, baik itu di website, ataupun di WhatsApp. Nah, seperti itu. Jadi ini adalah empat objektif pada umumnya yang ada di dalam dunia digital marketing. Oke? Awareness, engagement, lead generation dan conversion. Nah, kita masuk lagi ke pembuatan target persona ya, teman-teman ya. Jadi teman-teman di sini pasti sudah memiliki produk masing-masing ya. Nah, pasti sudah memiliki produk masing-masing. Terkadang kita harus breakdown lagi. Breakdown itu adalah mengambil secara detail atau membuat secara detail. Kira-kira siapa sih target market kita itu sebenarnya? Nah, kita perlu research, membuat user persona, bangun hipotesis, dan ketertarikan. Contohnya adalah, nanti saya akan share beberapa contohnya ya, tapi kita masuk dulu ke penggunaan platform, teman-teman. Nah, jadi kalau misalnya teman-teman sudah tahu market teman-teman itu apa dan produk teman-teman itu seperti apa? Sebenarnya setiap platform itu memiliki fungsi yang berbeda-beda. Contoh. Dominan market yang ada di Instagram itu dari umur 18 sampai 55 dengan buying power itu all segment, artinya produk teman-teman mau di harga berapa pun di Instagram itu bisa kita eh mainkan untuk dijual. Nah, kalau di TikTok, teman-teman. Market teman-teman itu ada di 18 sampai 55. Di mana buying power-nya itu middle low market. Middle low market itu maksudnya, jika produk teman-teman itu di harga di bawah Rp100.000 maka di TikTok itu menjadi peluang yang cukup bagus. Tapi kalau teman-teman punya produk yang di atas eh Rp100.000, maka di TikTok itu akan agak sulit untuk menjualnya. Karena buying power di sana itu middle low market. Next ada Facebook. Nah, Facebook itu didominasi oleh orang-orang di usia di atas 30 tahun dengan buying power middle low market. Dan yang terakhir itu adalah YouTube di mana dominan market di sana itu adalah 18 sampai 55 dan hanya untuk awareness. Oke? Jadi kita susah untuk jualan tapi di YouTube kita bisa gunakan untuk full awareness. Oke. Next. Nah, selain platform-platform digital lain, teman-teman juga bisa untuk explore eh platform lainnya, misalnya, seperti website, Google My Business ya. Mungkin teman-teman di sini sudah punya Google. Nah, pertanyaan saya sudah punya Google My Business belum? Nah, seperti itu. Terus ada lagi misalnya, di aplikasi Blibli, Tiket, eh di LinkedIn, ya, di marketplace, Tokopedia, Shopee. Terus juga ada di Traveloka. Jadi bisnis teman-teman itu bisa didaftarkan berdasarkan kategori bisnis teman-teman yang cocok di mana. Nah, silakan optimize ke platform-platform lain selain sosial media juga. Oke? Oke. Next. Kita masuk ke bagian konten, teman-teman ya. Di sini saya ingin teman-teman perhatikan. Kenapa? Karena kontenlah yang akan menjadi tulang punggung ya, agar bisnis kita itu bisa dilirik oleh orang-orang dalam dunia digital marketing. Karena kontenlah adalah satu-satunya cara kita bisa berkomunikasi dengan calon target market kita melalui dunia online. Kalau tidak ada konten, orang tidak akan tahu kalau kita itu exist di dunia online. Saya tekankan lagi. Kalau tidak ada konten, orang tidak bakal tahu kita itu exist di dunia online. Ya. Karena contoh nih, contoh misalnya. Teman-teman jual brand, jual produk deh, misalnya minuman lemonade. Tapi enggak ada konten, orang mau lihat apa? Enggak tahu dong kita itu ngapain, sebenarnya jualan apa? Benar enggak? Akhirnya yang terjadi ya udah, ini entah enggak jelas, ini bisnisnya apa, eh enggak punya konten, kepercayaan tidak terbangun. Akhirnya orang skip tuh. Nah, seperti itu, teman-teman. Jadi, kembali lagi, saya ingin teman-teman perhatikan konten. Nah, sebelum saya masuk ke konten, saya ingin tanya dulu kepada teman-teman yang di sini. Teman-teman sehari ada posting berapa konten di sosial media, teman-teman? Atau sebulan sekali atau setahun sekali? Sehari ada posting nih, berapa konten, teman-teman? Coba di kolom chat silakan. Ya. Sehari satu, satu hari satu konten. Dijadwalkan seminggu tiga kali. Oke. Nunggu mood, oke? Seminggu sekali nunggu mood. Oke, ya, ya. Satu, dua hari sekali, sehari satu. Oke. Seminggu tiga kali. Tidak pernah. Wow, oke. Tidak pernah. Oke, tergantung edit videonya. Satu, dua, tiga kali. Baru mulai nge-live satu kali sehari, tidak tentu. Oke. Eh, mungkin ini akan menjadi hal yang teman-teman sering rasakan ya. Pasti deh, teman-teman itu sering ngerasain ya, waduh, kalau saya mau posting konten, Pak, pertanyaan saya, Pak, saya enggak tahu nih, mau posting konten apa. Benar ya? Saya bingung nih, Pak, hari ini mau posting konten apa? Saya enggak tahu nih, Pak, mau posting konten apa. Akhirnya yang terjadi adalah kita hanya posting produk. Benar ya? Nah, itu adalah kendala paling umum bagi teman-teman yang ingin mulai digital marketing yaitu adalah bingung mau posting apa, tidak ada ide mau posting apa. Sebenarnya kendala tersebut sudah saya bahas tadi bahwa bukan kita bingung kita mau posting konten apa, tapi kita tidak tahu secara spesifik kita mau menargetkan konsumen seperti apa. Teman-teman di sini mungkin yang lagi pacaran, yang punya punya pernah punya ee pacar atau punya suami atau punya istri. Pertanyaan saya, pernah enggak dalam sehari teman-teman enggak ngobrol dengan pasangan teman-teman? Enggak mungkin ya, paling nanya deh, halo ya, tanya kabar. Benar enggak? Karena kita tahu target market kita itu pasangan kita. Dan kita itu sebagai brand, kita berharap memberikan sebuah percakapan yang bisa dinikmati oleh teman-teman dan pasangannya. Benar enggak? Ini konsepnya sama dengan kita menjual sesuatu, teman-teman. Terkadang kita brand, kita hanya fokus pada brand kita. Kita enggak peduli target market kita itu siapa, yang penting mau beli udah deh. Dalam dunia digital tidak bisa seperti itu, teman-teman. Target market kita, kita harus tahu problem-nya apa, masalahnya apa, siapa yang mau kita targetkan, usianya berapa, agar kita tahu konten apa yang harus kita berikan kepada mereka. Seperti yang saya bahas. Contoh, teman-teman itu ee katakanlah punya produk skincare, menargetkan anak-anak yang masih kuliah. Problem anak-anak perkuliahan itu apa? Uang jajan terbatas misalnya. Ingin tampil perfeksionis mungkin. Ingin dapat pasangan. Itu semua dijadiin konten, teman-teman. Jadi enggak ada kata bahwa, "Oh, Pak, saya bingung mau konten apa". Nah, dan kembali lagi, teman-teman. Jangan hanya posting konten produk, tapi fokuslah pada konten masalah. Dan kita sebagai produk datang sebagai solusi. Nah, saya akan share ke teman-teman tipe-tipe kontennya itu seperti apa, sih, yang sebenarnya teman-teman bisa ee tiru ya. Nanti saya akan share beberapa contohnya, ya, teman-teman. Ada gambaran. Kita masuk ke konten dulu, teman-teman ya. Jadi ketika kita mau buat konten itu, jangan fokus hanya posting konten produk saja, ya. Teman-teman ya, saya tekankan lagi, buatlah konten pilar, ya. Konten pilar itu adalah sejumlah set topik yang teman-teman bisa gunakan untuk membangun, membangun keseluruhan konten di dalam sosial media kita. Jadi jangan hanya posting konten produk mulu gitu, jangan, jangan, teman-teman. Orang bosan. Bayangin kalau teman-teman follow satu online shop ya, dia sehari posting 5 kali foto produk mulu, pasti di-unfollow ya, enggak, sih? Ya, pasti di-unfollow ya. Nah, itu yang terjadi, teman-teman. Jadi variasikan, teman-teman. Nah, simpelnya adalah teman-teman di sini, teman-teman adalah pengkonsumsi konten. Benar enggak? Ya, pengkonsumsi konten. Teman-teman, coba deh, pernah enggak tanya diri teman-teman, ketika ngelihat satu konten baik di Instagram dan TikTok, teman-teman mau nonton sampai habis. Apa sih yang membuat teman-teman itu mau nonton sampai habis? Rata-rata pasti orang bilang, "Oh, Pak, penasaran, Pak." Nah, pertanyaan saya, konten yang teman-teman buat di brand teman-teman, ada enggak unsur penasarannya sehingga orang lain mau lihat sampai habis? Nah, terus kita breakdown lagi, unsur penasaran itu apa? Biasanya unsur penasaran itu muncul ketika kita bisa memberikan solusi kepada masalah yang dialami target market kita. Contoh, ya, kembali lagi. Mau putih dalam waktu 24 jam. Simak video ini sampai habis, penasaran 'kan? Ih, penasaran, kita, "Oh ya, gimana caranya, ya?" Benar enggak? Nah, itu, teman-teman. Itulah unsur penasaran. Konten-konten seperti itu yang bisa viral, yang bisa dinikmati orang dan bisa juga untuk di-appreciate orang banyak. Jangan hanya foto produk mulu. Kita cuma ngomongin fitur produk kita bagus, orang tidak peduli, teman-teman. So, sorry, tuh. Saya di dalam dunia digital itu orang enggak peduli fitur. Orang peduli terhadap solusi yang diberikan. Apa dari brand kita yang bisa memberikan solusi? Itu, teman-teman. Fokus ke sana.

Contoh konten yang cocok untuk divariasikan. Teman-teman boleh screenshot ini. Jadi ada beberapa tipe konten yang teman-teman bisa gunakan ya, untuk konsep konten teman-teman. Materi tidak dikirim, teman-teman ya. Jadi silakan di-screenshot. Nah, kalau enggak salah kan nanti ada di YouTube ya. Jadi teman-teman bisa melihat ulang. Jadi materi tidak akan diberikan. Tujuannya juga biar teman-teman nyimak. Ya. Jangan ada mindset bahwa, "Oh nanti 'kan dikasih tahu", ya, sudah. Sekarang saya santai-santai saja. Enggak, teman-teman. Jadi, saran saya, di-screenshot, biar teman-teman tahu. Ini adalah beberapa contoh konten yang cocok yang bisa teman-teman variasikan. Satu ada proses pembuatan, kedua ada product, ketiga ada nge-review, keempat ada tips dan trik, kelima ada daily activity, keenam ada drama, testimony, dan yang terakhir adalah achievement. Berikut adalah beberapa contohnya, teman-teman. Nah, saya bakal share ya. Nah, kira-kira proses pembuatan simpel saja. Nah, jadi terkadang kita itu bingung ya, teman-teman ya. Wah, waduh, saya enggak tahu nih mau buat konten apa. Nah, teman-teman yang jualan produk makanan, di-share aja proses pembuatan teman-teman itu seperti apa. Video yang teman-teman lihat di sini itu views-nya itu mencapai ratusan ribu. Sesimpel itu, teman-teman. Ya. Jangan ada eh mindset bahwa, "Pak, kalau gitu, saya kasih tahu dong resep eh saya ke orang lain." Tidak masalah, teman-teman. Percayalah, mau resepnya itu eh teman-teman share ke siapa pun, kalau tangannya dimasak oleh orang yang berbeda, hasilnya bakal berbeda juga. Oke. Jadi kembali lagi, teman-teman. Jangan takut, ya. Nah, karena konten-konten seperti ini yang terkadang orang suka ngelihat. Oke, proses pembuatan. Nah, ada lagi konsep, contohnya seperti ini. Nah. Jadi, konsepnya mereka buat proses pembuatan, ya. Konten-konten begini ini banyak sekali yang diminatin oleh orang. Nah. Terus ada lagi proses pembuatan gelang, ya. Gelang emas, caranya seperti apa. Nah, begitu. Nah, kalau dengan konten-konten seperti ini, teman-teman, pertanyaan saya adalah satu. Perlu enggak handphone mahal, production cost yang gede. Enggak, teman-teman. Ini hanya pakai handphone doang. Tinggal di- ambil footage-footage-nya, diedit, masukin kata-kata. Jadi enggak ada batasan bahwa, "Pak, gadget saya kurang bagus, Pak, peralatan saya kurang lengkap." Nah, itu hanya sekedar limitasi dari diri kita. Kita bisa buat konten dari mana pun, kapan pun. Oke. Nah, berikut adalah konten product. Nah, jadi kalau konten product, teman-teman bisa create ketika eh me-review product, teman-teman. Nah, teman-teman, misalnya, yang jual misalnya skincare atau misalnya yang jual produk ee lampu misalnya atau alat tulis, silakan. Ya, di-review product-nya. Nah, Contoh-contoh kontennya seperti ini. Nah. Ini ada cangkir ajaib. Nah, boleh, teman-teman di-unboxing ya, di-review karena terkadang orang mau lihat hal-hal seperti ini untuk lebih meyakinkan ketika mereka mau membeli produk tersebut. Oke. Nah. Ini ada contoh-contoh kontennya seperti ini. Nah, oke, terus yang paling teman-teman tunggu-tunggu nih, review makanan nih, nah. Nanti tahulah, ya, cara nge-review makanan, ya. Pasti teman-teman di sini banyak yang follow food blogger nih ya. Nah, itu tuh cara mereka ee review makanan seperti itu. Oke. Nah, kalau kain batik gimana? Oh, tenang, ada caranya, teman-teman. Tapi cuma saya enggak akan spesifik hari ini satu-satu saya cari ya, teman-teman, ya. Karena di sini 'kan dari berbagai, ya, dari berbagai industri. Tapi nanti kalau misalnya, mau tanya secara pribadi, silakan, teman-teman. Nah, jadi kalau review makanan adalah seperti ini, teman-teman ya. Oke. Oke, kita next lagi, teman-teman. Kita next lagi. Nah, ini daily activity. Nah, teman-teman bisa buat tuh, "a day in my life." Bisa, hari ini ngapain aja sebagai business owner. Nah, misalnya controlling production, marketing, tim dan lain-lain. Silakan, teman-teman. Bisa. Nah, atau hanya sekedar eh show, ya. Kita punya kantor seperti apa? Terus seperti ini, a day in my life, as a business owner, packing-packing ini, enggak masalah, teman-teman. Nah, kalau buat konten di luar suka malu. Oke, bagi teman-teman yang limitasinya adalah susah muncul di depan kamera, teman-teman, ada cara yaitu voice over. Jadi teman-teman enggak perlu munculin muka. Ya. Tinggal ambil footage, Ya, jadi kalau misalnya teman-teman mau ya, tidak suka munculin muka bisa pakai voice over. Jadi ambil footage, teman-teman ngomong, ya. Jadi pakai suara saja. Kalau teman-teman enggak pede juga dengan suara, tidak masalah, ya, teman-teman, ya. Pakai tulisan. Oke, jadi enggak ada kata-kata bahwa "Pak, saya malu untuk buat konten". Di era sekarang bisa kita pakai Google Voice, nggak mau munculin muka enggak masalah. Ambil video-video saja. Ya, limitasi kita di dalam dunia digital cuma satu. Bukan tidak bisa, tapi kita kurang mau, niat maunya itu enggak ada karena belum percaya. Nah, begitu. Jadi mindset yang akan saya ajarkan mungkin seperti ini. Kalau orang lain di luar sana ada yang bisa, mungkin kita enggak akan seperti mereka, tetapi ada potensi dalam diri kita yang mungkin bisa lebih baik dari apa yang kita lakukan sekarang. Karena enggak ada salahnya, teman-teman. Pertanyaan saya adalah seperti ini. Teman-teman di sini semua 'kan pasti nih, ya, teman-teman di sini pasti semua pengkonsumsi konten, benar enggak? Mau enggak, sih, teman-teman punya konten itu seperti apa yang teman-teman lihat sekarang? Disukai banyak orang, mereka jualan gampang banget. Benar, ya? Jadi mulai dulu untuk konten tanpa mikirin semua hal tersebut. Ya, itu dulu, teman-teman. Nanti dari sana teman-teman sudah dapat temponya, sudah dapat space dari untuk pembuatan konten, teman-teman pasti suka sendiri, tuh, untuk konten. Sebenarnya seperti itu, teman-teman. Ya, kita next lagi ya, teman-teman, ya. Nah, teman-teman bisa buat seperti ini juga, berita begini. Ya. Nah, contohnya seperti ini juga bisa, ya. Nah, terus ada lagi drama. Ini pasti teman-teman suka, nih. Tapi saran saya kalau teman-teman belum punya tim, eh nggak perlu, jangan terlalu fokus ke drama ya karena di sini di sini butuh konsep, di sini kadang butuh eh apa namanya? eh tim fotografer dan alat-alatnya lumayan cukup banyak. Jadi kalau drama, teman-teman boleh simak saja contohnya seperti ini. Tapi kalau belum punya tim yang cukup kuat, it's okay, jangan fokus ke drama. Karena it takes time, butuh waktu, butuh konsep, butuh ide. Nah, seperti itu. Mungkin teman-teman pernah lihat salah satu dari konten kreator yang ada di sini dan pasti tahu. Nah. Nah, seperti ini Kak Igun, dia hanya jual sambal. Cara lama mungkin kita jualnya ke pasar, ya. Yaitu jual sampai miliaran di TikTok. Di mana, teman-teman? Hanya mulai ngonten. Jadi caranya sudah sangat berbeda, teman-teman. Era lama dengan era sekarang. Pertanyaan saya, mau berubah enggak? Mau kita mulai ngonten enggak? Mau buang mau buang semua limitasi yang ada di dalam pemikiran kita bahwa kita itu enggak bisa ngonten. Ya, mungkin beliau juga enggak suka ngonten. Tapi karena dia lihat era sekarang itu semua orang pengkonsumsi konten, kalau saya enggak mau create ya saya ketinggalan, saya enggak bisa jualan. Nah, seperti itu, teman-teman, konsepnya kira-kira. Oke. Dan, teman-teman juga bisa untuk buat testimony ya, testimony dari product teman-teman, dari pelanggan. Mungkin teman-teman ketika ee ada orang yang suka tentang product teman-teman, boleh Pak, boleh dibuat kasih testimoninya. Jadi itu juga bisa meningkatkan kepercayaan. Oke. Nah, terus ada lagi yang jual product product kecantikan, bisa buat nih, beauty hacks seperti ini. Ini by the way, eh kita punya Zoom ini limitasi untuk 100 orang, ya. Karena kalau saya admit itu, orangnya cuma maksimum di 100 nih. Oke. Ya, enggak apa-apa. Kita lanjut dulu. Oke, nah, teman-teman yang jual brand fashion, silakan, bisa. Nah. Nah, terus ada lagi yang jual product product kecantikan, bisa buat nih, beauty hack seperti ini. Oke. Nah, terus ada lagi yang jual ee sabun, ya, sabun, ya, sabun minyak, ya. Bisa untuk menggunakan tips dan trik seperti ini, teman-teman. Ya, atau product product apa, ya, product product pembersih, bisa. Oke. Nah, terus, kita lanjut lagi, teman-teman. Nah, ini daily activity. Nah, teman-teman bisa buat, tuh, "A day in my life." Bisa, hari ini ngapain saja sebagai business owner. Nah, misalnya, controlling production, marketing, tim dan lain-lain. Silakan, teman-teman. Bisa. Nah. Atau hanya sekedar ee show, ya. Kita punya kantor seperti apa? Terus seperti ini. A day in my life, as a business owner, packing-packing ini, enggak masalah, teman-teman. Nah, kalau buat konten di luar suka malu. Oke, bagi teman-teman yang limitasinya adalah susah muncul di depan kamera, teman-teman, ada cara, yaitu voice over. Jadi teman-teman enggak perlu munculin muka. Ya, tinggal ambil footage. Ya. Jadi kalau misalnya teman-teman mau, ya, enggak, enggak suka munculin muka bisa pakai voice over. Jadi ambil footage, teman-teman ngomong, ya. Jadi pakai suara saja. Kalau teman-teman enggak pede juga dengan suara, tidak masalah, ya, teman-teman, ya. Pakai tulisan. Oke? Jadi enggak ada kata-kata bahwa, "Pak, saya malu untuk buat konten". Di era sekarang bisa kita pakai Google Voice. Enggak mau munculin muka, enggak masalah, ambil video-video saja. Ya, limitasi kita di dalam dunia digital cuma satu, bukan tidak bisa, tapi kita kurang mau. Niat maunya itu enggak ada, karena belum percaya. Nah, begitu. Jadi mindset yang akan saya ajarkan mungkin seperti ini. Kalau orang lain di luar sana ada yang bisa, mungkin kita enggak akan seperti mereka, tetapi ada potensi dalam diri kita, yang mungkin bisa lebih baik dari apa yang kita lakukan sekarang. Karena enggak ada salahnya, teman-teman. Pertanyaan saya adalah seperti ini, teman-teman di sini semua 'kan pasti, nih. Ya. Teman-teman di sini pasti semua pengkonsumsi konten, benar enggak? Mau enggak sih, teman-teman, punya konten itu seperti apa yang teman-teman lihat sekarang? Disukai banyak orang, mereka jualan gampang banget. Benar, ya? Jadi mulai dulu untuk konten, tanpa mikirin semua hal tersebut. Ya, itu dulu, teman-teman. Nanti dari sana teman-teman sudah dapat temponya, sudah dapat space dari untuk pembuatan konten, teman-teman pasti suka sendiri, tuh, untuk konten. Sebenarnya seperti itu, teman-teman. Ya, kita next lagi, ya, teman-teman, ya. Nah, teman-teman bisa buat seperti ini juga, berita begini. Ya. Nah, contohnya seperti ini juga bisa, ya. Nah, terus ada lagi drama. Ini pasti teman-teman suka, nih, tapi saran saya kalau teman-teman belum punya tim, eh, nggak perlu, jangan terlalu fokus ke drama, ya. Karena di sini di sini butuh konsep, di sini kadang butuh, eh, apa namanya? eh, tim fotografer dan alat-alatnya lumayan cukup banyak. Jadi kalau drama, teman-teman boleh simak aja contohnya seperti ini. Tapi kalau belum punya tim yang cukup kuat, it's okay, jangan fokus ke drama. Karena it takes time, butuh waktu, butuh konsep, butuh ide. Nah, seperti itu. Mungkin teman-teman pernah lihat salah satu dari konten kreator yang ada di sini, dan pasti tahu. Nah. Nah, seperti ini Kak Igun. Dia hanya jual sambal. Cara lama mungkin kita jualnya ke pasar, ya. Yaitu jual sampai miliaran di TikTok. Di mana, teman-teman? Hanya mulai ngonten. Jadi caranya sudah sangat berbeda, teman-teman. Era lama dengan era sekarang. Pertanyaan saya, mau berubah enggak? Mau kita mulai ngonten enggak? Mau buang mau buang semua limitasi yang ada di dalam pemikiran kita, bahwa kita itu enggak bisa ngonten. Ya, mungkin beliau juga enggak suka ngonten. Tapi karena dia lihat era sekarang ini semua orang pengkonsumsi konten. Kalau saya enggak mau create, ya, saya ketinggalan, saya enggak bisa jualan. Nah, seperti itu, teman-teman, konsepnya kira-kira. Oke? Dan, teman-teman juga bisa untuk buat testimoni, ya. Testimoni dari produk teman-teman, dari pelanggan. Mungkin teman-teman ketika, ee, ada orang yang suka tentang produk teman-teman, boleh, Pak, boleh dibuat kasih testimoninya. Jadi itu juga bisa meningkatkan kepercayaan. Oke. Nah, terus ada lagi yang jual produk-produk kecantikan, bisa buat, nih, beauty hacks seperti ini. Ini, by the way, eh, kita punya Zoom ini limitasi untuk 100 orang, ya. Karena kalau saya admit itu orangnya cuma maksimum di 100, nih. Oke. Ya, enggak apa-apa. Kita lanjut dulu. Oke, nah, teman-teman, yang jual brand fashion, silakan, bisa. Nah. Nah, terus ada lagi yang jual produk-produk kecantikan. Bisa buat, nih, beauty hacks seperti ini. Oke. Nah, terus ada lagi, yang jual, eh, sabun, ya, sabun, ya, sabun minyak ya, bisa untuk menggunakan tips dan trik seperti ini, teman-teman. Ya, atau produk-produk, eh, apa ya, produk-produk pembersih, bisa. Oke. Nah, terus, kita lanjut lagi, teman-teman. Nah, ini daily activity. Nah, teman-teman bisa buat, tuh, a day in my life. Bisa. Hari ini ngapain saja sebagai business owner. Nah, misalnya, controlling production, marketing, tim, dan lain-lain. Silakan, teman-teman. Bisa. Nah. Atau hanya sekedar, ee, show, ya. Kita punya kantor seperti apa? Terus seperti ini. A day in my life, as a business owner, packing-packing, ini, enggak masalah, teman-teman. Nah, kalau buat konten di luar, suka malu. Oke, bagi teman-teman yang limitasinya adalah susah muncul di depan kamera, teman-teman, ada cara, yaitu, voice over. Jadi teman-teman enggak perlu munculin muka. Ya. Tinggal ambil footage. Ya. Jadi, kalau misalnya, teman-teman mau, ya, eh, tidak suka munculin muka, bisa pakai voice over. Jadi, ambil footage, teman-teman ngomong, ya. Jadi pakai suara saja. Kalau teman-teman enggak pede juga dengan suara, tidak masalah, ya, teman-teman, ya. Pakai tulisan. Oke? Jadi enggak ada kata-kata, bahwa, "Pak, saya malu untuk buat konten". Di era sekarang bisa kita pakai Google Voice. Enggak mau munculin muka, enggak masalah. Ambil video-video saja. Ya, limitasi kita di dalam dunia digital cuma satu, bukan tidak bisa, tapi kita kurang mau. Niat maunya itu enggak ada, karena belum percaya. Nah, begitu. Jadi mindset yang akan saya ajarkan, mungkin seperti ini. Kalau orang lain di luar sana ada yang bisa. Mungkin kita enggak akan seperti mereka, tetapi ada potensi dalam diri kita, yang mungkin bisa lebih baik dari apa yang kita lakukan sekarang. Karena enggak ada salahnya, teman-teman. Pertanyaan saya adalah seperti ini, teman-teman di sini semua 'kan pasti, nih. Ya. Teman-teman di sini pasti semua pengkonsumsi konten, benar enggak? Mau enggak, sih, teman-teman, punya konten itu seperti apa yang teman-teman lihat sekarang? Disukai banyak orang, mereka jualan gampang banget. Benar ya? Jadi, mulai dulu untuk konten tanpa mikirin semua hal tersebut. Ya, itu dulu, teman-teman. Nanti dari sana teman-teman sudah dapat temponya, sudah dapat space dari untuk pembuatan konten, teman-teman pasti suka sendiri, tuh, untuk konten. Sebenarnya seperti itu, teman-teman. Ya, kita next lagi, ya, teman-teman ya. Nah, teman-teman bisa buat seperti ini juga, berita begini. Ya. Nah, contohnya seperti ini juga bisa ya. Nah, terus ada lagi drama. Ini pasti teman-teman suka nih. Tapi saran saya kalau teman-teman belum punya tim, eh nggak perlu, jangan terlalu fokus ke drama ya, karena di sini di sini butuh konsep. Di sini kadang butuh, eh, apa namanya? Eh, tim fotografer dan alat-alatnya lumayan cukup banyak. Jadi, kalau drama, teman-teman boleh simak aja contohnya seperti ini. Tapi kalau belum punya tim yang cukup kuat, it's okay, jangan fokus ke drama. Karena it takes time, butuh waktu, butuh konsep, butuh ide. Nah, seperti itu. Mungkin, teman-teman, pernah lihat salah satu dari konten kreator yang ada di sini, dan pasti tahu. Nah. Nah, seperti ini, Kak Igun, dia hanya jual sambal. Cara lama, mungkin kita jualnya ke pasar ya. Yaitu jual sampai miliaran di TikTok. Di mana, Teman-teman? Hanya mulai ngonten. Jadi, caranya udah sangat berbeda, teman-teman. Era lama dengan era sekarang. Pertanyaan saya, mau berubah, enggak? Mau kita mulai ngonten, enggak? Mau buang semua limitasi yang ada di dalam pemikiran kita bahwa kita itu enggak bisa ngonten? Ya, mungkin beliau juga enggak suka ngonten. Tapi karena dia lihat era sekarang ini semua orang pengkonsumsi konten, kalau saya enggak mau create, ya, saya ketinggalan. Saya enggak bisa jualan. Nah, seperti itu, teman-teman, konsepnya kira-kira. Oke. Dan teman-teman juga bisa untuk buat testimoni, ya. Testimoni 
dari produk teman-teman, dari pelanggan. Mungkin teman-teman ketika, ee, ada orang yang suka tentang product teman-teman. Boleh, Pak, boleh dibuat, kasih testimoninya. Jadi, itu juga bisa meningkatkan kepercayaan. Oke. Nah, terus ada lagi yang jual produk-produk kecantikan. Bisa buat, nih, beauty hack seperti ini. Ini by the way, eh kita punya Zoom ini limitasi untuk 100 orang ya. Karena kalau saya admit itu orangnya cuma maksimum 100, nih. Oke. Ya, enggak apa-apa, kita lanjut dulu. Oke, nah teman-teman yang jual brand fashion silakan, bisa. Nah. Nah, terus ada lagi yang jual produk-produk kecantikan, bisa buat beauty hacks seperti ini. Oke, nah terus ada lagi yang jual ee sabun ya sabun ya sabun minyak ya, bisa untuk menggunakan tips dan trik seperti ini teman-teman. Ya atau produk-produk ee apa ya, produk-produk pembersih, bisa. Oke. Nah, terus kita lanjut lagi teman-teman. Nah, ini daily activity. Nah, teman-teman bisa buat tuh, a day in my life. Bisa, hari ini ngapain aja sebagai business owner. Nah, misalnya controlling production, marketing, tim dan lain-lain. Silakan teman-teman, bisa. Nah, atau hanya sekedar ee show ya. Kita punya kantor seperti apa. Terus seperti ini, a day in my life as a business owner, packing packing ini. Enggak masalah teman-teman. Nah, kalau buat konten di luar suka malu, oke. Bagi teman-teman yang limitasinya adalah susah muncul di depan kamera teman-teman ada cara, yaitu voice over. Jadi teman-teman enggak perlu munculin muka. Ya, tinggal ambil footage. Ya. Jadi kalau misalnya teman-teman mau ya, tidak suka munculin muka bisa pakai voice over. Jadi ambil footage, teman-teman ngomong, ya, jadi pakai suara saja. Kalau teman-teman enggak pede juga dengan suara, tidak masalah ya, teman-teman ya, pakai tulisan. Oke? Jadi enggak ada kata-kata bahwa "Pak, saya malu untuk buat konten". Di era sekarang bisa kita pakai Google Voice. Enggak mau munculin muka, enggak masalah, ambil video-video saja. Ya, limitasi kita di dalam dunia digital cuma satu, bukan tidak bisa, tapi kita kurang mau. Niat maunya itu enggak ada karena belum percaya. Nah, begitu. Jadi mindset yang akan saya ajarkan mungkin seperti ini, kalau orang lain di luar sana ada yang bisa, mungkin kita enggak akan seperti mereka, tetapi ada potensi dalam diri kita yang mungkin bisa lebih baik dari apa yang kita lakukan sekarang. Karena enggak ada salahnya, teman-teman. Pertanyaan saya adalah seperti ini. Teman-teman di sini semua 'kan pasti nih. Ya. Teman-teman di sini pasti semua pengkonsumsi konten, benar nggak? Mau nggak sih, teman-teman, punya konten itu seperti apa yang teman-teman lihat sekarang? Disukai banyak orang, mereka jualan gampang banget, benar ya? Jadi mulai dulu untuk konten tanpa mikirin semua hal tersebut. Ya, itu dulu, teman-teman. Nanti dari sana teman-teman sudah dapat temponya, sudah dapat pace dari untuk pembuatan konten, teman-teman pasti suka sendiri tuh, untuk konten. Sebenarnya seperti itu, teman-teman. Ya, kita next lagi ya, teman-teman ya. Nah, teman-teman bisa buat seperti ini juga, berita begini. Ya. Nah, contohnya seperti ini juga bisa, ya. Nah, terus ada lagi drama. Ini pasti teman-teman suka nih, tapi saran saya kalau teman-teman belum punya tim ee, nggak perlu, jangan terlalu fokus ke drama, ya, karena di sini, di sini butuh konsep. Di sini kadang butuh, eh, apa namanya? Eh, tim fotografer dan alat-alatnya lumayan cukup banyak. Jadi, kalau drama teman-teman boleh simak aja contohnya seperti ini. Tapi kalau belum punya tim yang cukup kuat, it's okay, jangan fokus ke drama. Karena it takes time, butuh waktu, butuh konsep, butuh ide. Nah, seperti itu. Mungkin, teman-teman, pernah lihat salah satu dari konten kreator yang ada di sini dan pasti tahu. Nah. Nah, seperti ini Kak Igun, dia hanya jual sambal. Cara lama mungkin kita jualnya ke pasar ya, yaitu jual sampai miliaran di TikTok. Di mana, teman-te
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transkripsi: 00:01 Ya perkenalkan nama saya Patrick Rimba Saya seorang Digital Consultant dari Benson Indonesia Ya Berikut adalah
00:08 Sosial Media saya ya teman-teman ya Jadi saya juga punya Linkin ya Feel free kalo kita mau connect Lets Connect Ya Terus saya juga punya Instagram
00:16 Ya saya juga punya Tiktok ya teman-teman Feel free kalo mau follow silahkan Ya Jadi kita mulai Nah Linkedin teman-teman ya Linkedin menjadi salah satu platform yang sebenarnya menurut saya kualitas dari user di dalam Linkedin itu sangat bagus atau paling bagus Kenapa Karena hampir kita tidak pernah melihat orang-orang aneh atau komen-komen nggak jelas di Linkin Karena rata-rata itu adalah profesional Jadi jarang banget atau hampir tidak bisa profile kita itu dibuat fake Ya artinya apa Kalo kita mau mau komen atau kita mau eee membalas chat dengan aneh-aneh yang dipertaruhkan itu adalah reputasi diri kita teman-teman Anda siapa Anda Founder siapa Anda bekerja di mana Semua ada di sana Jadi menurut saya Linkedin ini menjadi salah satu sosial media yang sangat profesional Di mana orang-orang yang lebih berkualitas Nah dan Linkedin ini sendiri memiliki berbagai fitur yang menurut saya sangat bagus nih Bagi pebisnis ya Apalagi untuk riset eee mencari kandidat ataupun mencari bisnis networking Karena kita tahu ya teman-teman ya bahwa di dalam era sekarang itu bisnis tidak bisa berfokus hanya jualan Tapi kita harus juga perbanyak network Benar ya Nah network itu penting jaringan itu penting Jadi namanya ganti CP Citraloka di depannya, Cai Ya Ya teman-teman kembali lagi yang belum di mute silahkan di mute ya Jadi biar tidak mengganggu teman-teman yang lainnya ya Ya Nah saya ulangi Jadi kembali lagi di dalam bisnis di era sekarang kita ketahui bahwa kolaborasi itu penting dan networking itu sangat penting Nah dan kalau kita terapkan di pasar offline atau yang terjadi secara online rata-rata pasti ketika orang membeli sesuatu itu dengar dari teman kebanyakan Lebih percaya ketika teman yang mereferensikan Benar ya Nah dan LinkedIn ini menjadi salah satu platform yang berfokus pada jaringan Ya berfokus pada jaringan di mana ketika kita connect satu sama lain dan ada beberapa teman yang kita ingin connect Kita bisa kelihatan oh ternyata dia sudah pernah connect sama siapa saja Itu akan lebih meyakinkan kita dan lebih membuat kita percaya bahwa Wah orang tersebut itu kredibel Nah jadi pada dasarnya LinkedIn adalah jaringan profesional online terbesar di dunia Ya Tidak ada lagi platform sosial media lainnya yang kualitas profesionalnya itu sebagus LinkedIn Nah tetapi LinkedIn itu sebenarnya banyak dikenal di masyarakat sebagai platform untuk mencari kerja atau lowongan kerja Benar ya Rata-rata ketika saya ketemu orang atau saya ketemu diskusi dengan beberapa orang mereka cuma merasa bahwa ah Pak LinkedIn itu untuk cari kerja doang Pak Nah untuk cari pekerjaan untuk cari eee kandidat dan lain-lain Tapi sebenarnya LinkedIn itu memiliki beberapa fitur yang sangat cocok atau sangat bagus untuk kita gunakan di bisnis kita Karena kembali lagi semua data bisa kita lihat profiling dari seseorang yang kita cari Nah salah satu contoh misalnya nih kita itu adalah seorang eee pedagang franchise ya pedagang franchise atau kita memiliki sebuah katakanlah restoran Nah terkadang kan kita mau mencari supplier ya Kalau kita cari supplier misalnya kita cari di Google nanti diarahkan ke web dan lain-lain Kita tidak ada background checking terhadap supplier kita Nah tetapi di LinkedIn kita bisa mencari supplier-supplier tersebut dan kita tahu secara background profesional supplier tersebut seperti apa Ya sehingga itu bisa sangat membantu dan juga kita tahu kredibilitas dari orang tersebut Salah satu salah satu contoh bisnis B2B Atau poin kedua itu kalau kita mau mencari customer eh eh supplier Bagaimana kalau kita itu mau cari projekan corporate Nah ini sangat bagus Jadi misalnya teman-teman juga ada di bisnis catering misalnya sekarang punya bisnis catering ya Katakanlah di daerah Jakarta Selatan Teman-teman bisa mencari perusahaan-perusahaan di daerah Jakarta Selatan dan menghubungi langsung Bukan ke Biasanya kalau misalnya kita secara offline ya Kita pasti ketika mau ee propose ke perusahaan harus lewat main entrance ketemu satpam buat jadi appointment ke admin ya dari admin baru nanti masuk nih surat proposalnya ke bagian HRD HRD baru ke Purchasing terus di meeting kan dan lain-lain Itu flow nya terlalu panjang teman-teman ya Jadi kalau misalnya kita mau hanya propose sebuah proposal mengenai produk kita di sebuah company Jallurnya sangat panjang kan memakan sangat banyak waktu Nah tetapi di LinkedIn ini teman-teman bisa langsung per connect ke spesial orang-orang yang teman-teman ingin tuju Misalnya profesinya profesi atau spesialisnya adalah eee katakanlah bagian Purchasing Nah ya atau procurement itu biasanya-biasanya tuh Ketika teman-teman mau tender satu project ke B2B pasti kita ke mereka Nah kita tanpa melalui admin kita tanpa melalui franchise ya Kita langsung bisa ter connect ke mereka dan mem propose apa yang kita jual Nah itu hanyalah sebagian kecil dari keunggulan LinkedIn Yaitu kita bisa langsung terhubung ke orang-orang dengan spesifik jabatan tertentu untuk kita reach out Seperti itu teman-teman Nah tapi kembali lagi connection di dalam LinkedIn itu ketika kita buat akun tidak akan langsung terbuka semua Nah akan ada yang namanya ring 1, ring 2, ring 3 Artinya kalau ring atau followers kita atau connection kita belum terlalu besar kita tidak akan mendapat fasilitas bahwa kita bisa connect ke semua orang Nah seperti itu teman-teman Jadi connection ini sangat penting Ya Beda mungkin dengan Instagram mungkin dengan sosial media bahwa ketika kita mau follow seseorang sepertinya berat banget ya Kita pasti merasa siapa kalian itu siapa lu gitu saya harus follow Tetapi dalam sosial media LinkedIn ini atau platform LinkedIn ini jaringan itu sangat penting Bagaimana kita bisa connect kepada orang-orang yang kita mau Nah Sebagai contoh kalau misalnya kita mau fokus ke orang-orang Purchasing ke orang-orang katakanlah eee procurement Nah kita bisa search langsung orang-orang tersebut jabatannya berada di daerah mana kita langsung connect satu persatu dulu Nah dari sana baru nanti kita akan tawarkan produk atau jasa kita Seperti itu Nah Oke Next kita juga bisa mempelajari keahlian yang dibutuhkan demi kesuksesan karir Nah jadi teman-teman ya di LinkedIn ini juga difasilitasi dengan eee beberapa course ataupun banyak course dari orang-orang profesional yang ada di dalamnya Dan teman-teman bisa mengakses course-course tersebut dan mendapat sertifikasi dari course tersebut Nah thats why teman-teman membangun profiling secara profesional juga penting di dalam LinkedIn tersebut Nah seperti itu Oke Jadi kembali lagi sebenarnya LinkedIn itu bukan hanya tentang mencari lowongan kerja atau kesempatan magang Tetapi kita juga bisa melakukan kolaborasi Ya kita juga bisa untuk memperdalam ilmu kita di LinkedIn tersebut karena memang fokus ke orang-orang profesional yang ingin growing their networking dan ingin menambah skill mereka di LinkedIn seperti itu Oke Jadi kembali lagi sebenarnya LinkedIn itu bukan hanya tentang mencari lowongan kerja atau kesempatan magang tetapi kita juga bisa melakukan kolaborasi ya kita juga bisa untuk memperdalam ilmu kita di LinkedIn tersebut karena memang fokus ke orang-orang profesional yang ingin growing their networking dan ingin menambah skill mereka di LinkedIn seperti itu. Oke. Jadi kembali lagi sebenernya LinkedIn itu bukan hanya tentang mencari lowongan kerja atau kesempatan magang, tetapi kita juga bisa melakukan kolaborasi ya. Kita juga bisa untuk memperdalam ilmu kita di LinkedIn tersebut, karena memang fokus ke orang-orang profesional yang ingin growing their networking dan ingin menambah skill mereka di LinkedIn seperti itu.

judul kursus: Optimalisasi LinkedIn Untuk Reputasi
nama institusi: Patrick Rimba
chapter: LinkedIn for Business
lesson: Pemanfaatan LinkedIn untuk Kembangkan Bisnis
transkripsi: 00:00 Nah jadi pemanfaatan LinkedIn untuk pengembangan bisnis. Nah, ini yang penting teman-teman ya. Jadi beda nih, kalau fungsi LinkedIn untuk masing-masing ee kepeluan ya. Maksudnya adalah kalau misalnya teman-teman mau mencari kerjaan atau mau mencari ee perusahaan yang teman-teman ingin masuk, otomatis secara personal teman-teman harus meningkatkan skill dan branding ke profile LinkedIn teman-teman. Tapi ketika teman-teman ini adalah seorang CEO, teman-teman itu adalah seorang CTO atau COO yang C level ya, ada beberapa fungsi LinkedIn yang teman-teman bisa manfaatkan. Oke. Nah, yang pertama, membangun jaringan B2C. Ini penting teman-teman, membangun jaringan B2C. Di mana teman-teman bisa memperkenalkan profesi teman-teman, produk teman-teman, langsung ke jaringan-jaringan yang telah teman-teman connect di dalam LinkedIn tersebut. Ya. Nah, berbeda dengan Instagram dan Tiktok. Kita tahu beberapa algoritma Instagram dan Tiktok ya, teman-teman ya. Kalau kita posting sesuatu, sangat kecil orang atau followers kita melihat konten kita. Tetapi di LinkedIn ini berbeda, kalau kita posting sesuatu LinkedIn akan berusaha membuat postingan teman-teman itu dilihat untuk seluruh connection kita. Contoh, misalnya connection kita itu 100. Nah, kalau misalnya kita posting sesuatu, mereka akan bantu nge-push postingan kita ke 100 followers kita. Oke. Nah, terus perbedaan kedua untuk B2C, kenapa saya merasa ini bagus adalah, kalau misalnya di Instagram ya teman-teman silahkan boleh tolong ya. Oke, di-mute ya teman-teman. Kembali lagi saya ingatkan yang baru masuk tolong di-mute ya teman-teman ya. Oke. Agar tidak mengganggu kelangsungan ee webinar ini. Ya. Oke. Next, kalau di LinkedIn teman-teman, ketika kita posting sesuatu dan jaringan kita mere-action postingan kita, baik itu love, like, comment, share ataupun yang lain, jaringan mereka juga itu akan melihat postingan kita. Nah ini bagusnya ya teman-teman ya. Karena ketika mereka mereact postingan kita, baik itu love, like, comment, share, jaringan mereka itu juga bisa melihat postingan kita. Nah, jadi itu sangat membantu. Thats why kembali lagi, ini sangat berbeda dari sosial media lainnya, dan menjadi sangat powerful untuk B2C, ketika kita ingin mempromosikan produk yang kita jual. Dua, membangun jaringan B2B. Nah membangun jaringan B2B ini sangat bagus juga teman-teman ya. Di mana ketika mungkin secara offline teman-teman katakanlah penjualan produk kopi, produk makanan yang mau masuk yang mau masuk ke sebuah perusahaan, harus melewati flow yang panjang teman-teman ya, harus melalui flow yang panjang. Nah datang ke perusahaan tersebut, ketemu adminnya, buat janji ketemu dengan orang-orang ee manager levelnya, setelah itu disortir lagi di bagian procurement dan purchasing dan lain hal, kita tidak langsung mendapat akses ke satu ee spesifik devisi yang kita mau. Nah, tapi sementara yang terjadi adalah teman-teman kalau menggunakan LinkedIn kita bisa langsung connect ke perusahaan, bidang industrinya apa, lokasinya di mana, dan spesifik ke jabatannya. Nah, jadi kita bisa cut semua tuh teman-teman, cut semua proses harus datang ke company, ketemu admin dan lain-lain. Dealing time-nya lebih cepat. Nah, itu untuk B2B. Baik itu dengan supplier, atau baik itu dengan customer B2B kita. Nah kita juga bisa mencari nih, supplier-supplier atau production-production kita. Ya, atau mungkin distributor-distributor. Bisa teman-teman. Nah, thats why jaringan B2B ini menjadi sangat penting dan kuat nih. Oke. Nah, next adalah memperkuat branding ya teman-teman ya. Nah, karena di dalam LinkedIn ini sangat menjunjung tinggi yang dinamakan kredibilitas. Jadi ketika orang melihat kita dan profiling kita bagus, maka kredibilitas kita juga akan naik. Nah, dan ketika dilihat orang otomatis branding kita juga akan bagus teman-teman. Nah seperti itu. Oke. Nah setelah itu, poin keempat, membantu menentukan SDM yang potensial. Nah ini yang juga saya menjadi suka ya, menggunakan LinkedIn ini. Karena sebenarnya sangat membantu kita di bisnis kita dalam segala hal. Nah, quality orang job locker post di sosial media seperti di Instagram, di Tiktok, tidak akan bisa menang dengan kualitas people yang ada di LinkedIn. Karena, misalnya, di LinkedIn kita bisa langsung melakukan background checking. Kita bisa tahu profiling dia, dia yang sebelumnya bekerja di mana, berapa tahun, sebagai apa, apakah dia ada di-endorse oleh atasan-atasan mereka di perusahaan sebelumnya, langsung kelihatan teman-teman. Jadi ketika teman-teman ingin men-sortir kandidat, daripada kita hanya dapat CV yang mereka bisa create sendiri ya, kita bisa langsung profile checking ya, dari LinkedIn profile mereka. Nah, karena kita lihat kita bisa lihat, dia bekerja di mana. Kita bisa mencari orang yang bekerja di perusahaan tersebut dan langsung tanya bagaimana ee prestasi dari anak tersebut, atau bagaimana prestasi dari SDM yang nanti kita akan hire. Nah, ini bisa sangat membantu teman-teman ya. Jadi bagi teman-teman yang ingin membangun tim sendiri, atau mencari ee kandidat-kandidat yang lebih quality atau berkualitas. Saya sarankan menggunakan LinkedIn teman-teman. Oke. Next, ya, kita juga bisa menunjukkan prestasi bisnis. Nah karena kembali lagi saya tekankan di LinkedIn ini sangat menjunjung tinggi yang dinamakan kredibilitas. Jadi prestasi-prestasi kita itu menjadi penting. Nah, kita lihat berapa banyak connection kita, seberapa sering kita itu ee mendalami bisnis kita, terus misalnya kita katakanlah pernah dapat achievement apa saja, terus pernah di-endorse oleh siapa saja mengenai beberapa skill, itu akan kelihatan teman-teman. Nah, next bisa juga sebagai meningkatkan exposure. Nah, bagi teman-teman yang ingin meningkatkan exposure-nya, kita bisa bangun sebuah ee webinar di LinkedIn tersebut, langsung bisa ya. Jadi sekarang LinkedIn difasilitasi untuk bisa live. Jadi kita bisa create event webinar, sekarang juga bisa ee audio live ya. Jadi hanya suara doang, itu juga bisa di LinkedIn. Nah, itu bisa meningkatkan exposure terhadap seluruh jaringan yang telah kita bangun. Oke, dan yang terakhir adalah sebagai alat analisis. Oke, jadi teman-teman di sini, sebenarnya LinkedIn itu juga diberikan atau memberi kita data-data yang sebenarnya bisa kita gunakan, seperti misalnya data visit, data traffic, ya. Bedanya apa dengan Instagram dan Tiktok? Mereka juga memberikan data traffic. Bedanya adalah, data traffic yang ada di LinkedIn akan terspesifikasi dari PT mana mereka berasal, dan jabatannya. Itu yang penting. Contoh, misalnya ternyata postingan yang saya post ini, banyak dilihat oleh CEO. Artinya itu menarik buat CEO-CEO. Otomatis saya bisa membangun ya sebuah konten yang hampir mirip konsepnya dengan postingan sebelumnya, untuk menargetkan CEO-CEO tersebut. Nah, jadi data-data yang disajikan oleh LinkedIn ini, lebih detail ke profesi dari target market kita. Nah, itu yang menjadi penting teman-teman. Oke. Dan kita bisa olah data tersebut.

judul kursus: Optimalisasi LinkedIn Untuk Reputasi
nama institusi: Patrick Rimba
chapter: How Do I Started?
lesson: How Do I Started?
transkripsi: 00:00 Jadi bagaimana sih cara kita memulai LinkedIn ya, teman-teman ya? Nah, sebenarnya kita bisa mulai Ya, pertama otomatis adalah, kembali lagi kita harus membuat profile, ya, teman-teman ya. Jadi, teman-teman yang sudah punya profile teman-teman ya. Very good. Ya, yang jadi teman-teman yang belum nih buat profile LinkedIn. Silahkan setelah hari ini buatlah akun LinkedIn dan buatlah profile teman-teman. Nanti saya akan show beberapa cara buat profile yang bagus, apa-apa saja yang harus diperhatikan. Ya, secara real. Oke? Nah, Jadi, kembali lagi teman-teman, di profile LinkedIn ya. Silahkan teman-teman gunakan nama lengkap. Itu yang pertama ya, teman-teman ya. Jangan pakai nama aneh-aneh, jangan pakai nama samaran. Oke. Nah, terus teman-teman teman-teman juga bisa bisa share ee kehidupan profesional teman-teman di LinkedIn. Misalnya kesehariannya ngapain, terus kegiatan teman-teman saat ini seperti apa, terus ee visi-misi dari perusahaan teman-teman ini apa, silahkan di-share teman-teman. Feel free. Nah, terus pentingnya pencapaian juga ya, pencapaian. Jadi teman-teman sebelumnya bekerja di mana, juga boleh dimasukin, terus teman-teman juga bisa masukin ee event-event apa saja yang teman-teman telah ee pernah ikutin, terus juga keahlian, teman-teman ya. Teman-teman harus bisa masukin keahlian teman-teman mau fokus ke mana. Apakah seorang marketing, apakah seorang head hunter, apakah seorang finance, accounting, silahkan. Jadi keahlian itu juga penting. Dan yang terakhir adalah minat, teman-teman. Ya. Data-data ini sebenarnya akan diolah oleh LinkedIn untuk membuka jaringan kita pertama kali. Jadi, sebisa mungkin teman-teman ee make it realistis ya. Make it realistic atau saothentic mungkin sesuai dengan profile pribadi teman-teman. Ya. Karena itu akan sangat membantu teman-teman itu mencari connection connection yang teman-teman akan dapat. Seperti itu. Oke? Next, Nah, adalah membangun jaringan. Nah, poin kedua dalam membangun jaringan, ini yang penting. Ya, karena kekuatan LinkedIn itu adalah kekuatan jaringan atau kekuatan connection. Ya. Kita enggak bicara MLM di sini atau networking ya teman-teman ya. Jaringan. Nah, connection itu di LinkedIn. Nah, agar kembali lagi, jika connection kita semakin kuat, maka jaringan kita akan semakin terbuka. Nah, teman-teman di sini, kalau misalnya yang baru punya akun, ketika search profile, pasti banyak profile yang muncul tetapi teman-teman tidak bisa connect. Nah, karena jaringan kita belum kuat untuk connect ke mereka. Thats why kita harus perbanyak jaringan kita. Nah, itu, yang pertama-tama teman-teman harus lakukan. Nah, teman-teman juga boleh untuk meng-connect ke perusahaan-perusahaan, atau topik-topik yang teman-teman ingin lihat atau penasaran, atau teman-teman ingin pelajari. Nah, ini yang ini yang menarik menurut saya, teman-teman ya, karena di linkin-linkin ini akan ada 2 profile. Profile pertama adalah profile pribadi kita, profile kedua adalah company page, yaitu perusahaan yang kita bisa create, untuk kita ambil pengikut sebanyak mungkin ketika kita ingin bangun jaringan kita. Seperti itu. Nah, nanti di sana, ketika jaringan kita semakin banyak, di bagian kanan akan muncul tuh rekomendasi-rekomendasi jaringan yang relevan terhadap profile dan bisnis kita. Nah, jadi, mulai banyak nih, ketika kita membuka jaringan, terus jaringan kita semakin banyak. Nah di sana akan makin terbuka nih jaringan kita untuk connect ke orang lain. Seperti itu. Next. Berpartisipasilah dalam percakapan ya, teman-teman ya. Jadi, feel free untuk ee memberikan opini terhadap postingan teman-teman ya, karena di Linkin di ini juga sangat bagus ya, hampir sama seperti Facebook tapi lebih profesional. Teman-teman bisa membuat artikel, teman-teman bisa share link juga di sana. Nah jadi kalau bisa itu, teman-teman adalah bangun percakapan. Karena ketika teman-teman bangun percakapan, teman-teman bakal di-notice oleh orang-orang. Ya. Tetapi percakapan yang baik. Nah, jangan menghujat. Oke. Ketika teman-teman memberi opini profesional dan orang merasa bahwa opini teman-teman itu bagus, biasanya connection teman-teman itu akan lebih kuat. Seperti itu. Nah, oke. Jadi jangan sungkan untuk ee berpartisipasi dalam percakapan. Kalau misalnya ada postingan yang berupa ee memben- membe- membutuhkan saran, silahkan kasih sarannya. Oke. Next. Dan yang terakhir adalah mem-posting konten, ya, teman-teman ya, mem-posting konten. Nah, kembali lagi, teman-teman, ya. Di dalam semua platform dunia digital kita itu pasti butuh konten untuk kita posting agar kita itu eksis, dan mereka tahu sebenarnya pekerjaan kita itu apa, apa yang kita lakukan sehari-hari. Nah, tetapi, di dalam LinkedIn ini ada beberapa hal yang teman-teman bisa akalin ya, akalin maksudnya adalah, ee enggak harus, teman-teman itu create konten dari scratch. Teman-teman bisa mengambil konten dari beberapa platform. Karena konsepnya itu sama seperti Facebook, semisal nya Pak, saya males banget nih Pak, untuk ee create content ya, atau buat video foto dan lain-lain. Nah, teman-teman bisa share link. Nah, terus mungkin di bagian deskripsi, teman-teman bisa masukin pendapat teman-teman terhadap, misalnya berita atau yang lain-lain dan min- minta pendapat orang lain terhadap ee postingan teman-teman. Boleh, silahkan. Karena ketika teman-teman share link itu akan muncul tuh. Ee biasanya adalah gambar atau video dari link tersebut. Nah, itu bisa. Dan teman-teman berikanlah tanggapan atas link tersebut. Oke. Jadi, at least ada konten, walaupun itu bukan konten original dari teman-teman. Atau teman-teman kembali lagi, bisa repost postingan orang ya, teman-teman bisa repost postingan orang agar muncul di profile teman-teman. Ya kembali lagi, kalau misalnya di-repost, otomatis adalah konten yang teman-teman repost ini akan terbuka jaringannya ke teman-teman punya connection, seperti itu. Yang tadi saya katakan bahwa LinkedIn ini menjadi jaringan ee platform jaringan terbesar di Indonesia. Karena ketika mereka nge-react postingan kita, ya, followers dari mereka itu juga melihat. Nah, itu yang bagus.
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transkripsi: 00:01 Oke Nah ini adalah tampilan dashboard awal LinkedIn Familiar nggak seperti apa? Seperti Facebook ya teman-teman ya
00:09 Seperti Facebook Ya biasa di sini ini akan ada profile teman-teman yang di bagian kiri Nah di bagian kanan ini adalah yang tadi recommendation ketika teman-teman punya connection telah dibuka Nah terus di sini adalah company page di bagian kiri ya Ini adalah company page yang teman-teman bisa create Nah dan di sini adalah dashboard Nah sangat nostalgia banget ya dengan Facebook zaman dulu ya, seperti itu Nah kembali lagi yang tadi saya bahas Nah misalnya teman saya ee Pak Ferdi Kusnadi dia repost postingan ini maka saya dapat lihat Seperti itu Nah terus di sini juga teman-teman ada sama seperti sosial media lainnya Di sini teman-teman bisa paid promote ya Paid promote jadi bisa berbayar seperti Facebook Terus di sini teman-teman juga bisa ee masuk ke group atau create group Dan di sini teman-teman juga bisa create event dan follow hashtag sesuai topik yang teman-teman mau Nah untuk tahap awal saran saya ketika teman-teman mau buat profile kalau bisa melalui laptop Ya karena fiturnya akan lebih lengkap daripada dari kita katakanlah ee mobile apps seperti itu Nah kembali lagi seperti yang saya bahas tadi Kalau teman saya me-like satu postingan itu akan terbuka ke connection-nya semua Dia hanya like Nah dan saya bisa melihat apa yang dia like seperti itu Oke Nah kita masuk ke profile yang pribadi profile kita nih Apa-apa saja yang harus diperhatikan Oke Nah kita masuk ya Jadi oke Nah ini yang pertama teman-teman, jadi profile LinkedIn kita ya profile LinkedIn kita. Pertama-tama yang ingin saya tekankan adalah satu Saya mohon untuk profile kita Jelas ya Jelas Ya jelas artinya adalah muka dimunculkan pakai-pakaian profesional dengan background satu warna Oke, kembali lagi saya tekankan dengan background satu warna Oke Nah jadi mau background apapun silahkan Nah, di bagian kedua adalah cover, ya teman-teman cover ya Nah, cover teman-teman silahkanlah masukin teman-teman itu siapa, visi misinya apa. Nah, dan tujuannya apa. Silahkan masukin. Nah, jadi bisa di-create. Sebenarnya ini bisa di-create di kanva teman-teman tinggal search template ya ee search template saja cover LinkedIn maka akan muncul teman-teman bisa langsung edit. Oke? Nah, next di bagian kedua itu adalah bio ya. Di sini teman-teman bisa edit ya. Bio kita. Nah, di bio, teman-teman masukin tiga job desk utama teman-teman itu apa? Oke. Tiga job desk teman-teman itu apa? Apakah teman-teman seorang CEO? Masukin CEO di perusahaan apa? Terus membantu apa misalnya, berjualan apa silahkan. Headline ini akan menjadi penting karena ketika orang pertama kali masuk ke LinkedIn bakal melihat ini. Kita profesinya apa, tujuannya apa. Terus sekarang bekerja sebagai apa dan di mana? Nah, masukin, teman-teman ya, silahkan masukin ya. Nah, setelah itu industri teman-teman apa, education terakhirnya itu apa? Oke? Lokasinya di mana, kontak info silahkan masukin. Nah, terus kalau misal teman-teman punya website silahkan masukin ya, website teman-teman. Nah, jadi ketika orang klik itu bisa tahu mau diarahkan ke mana. Ini adalah basic profiling pertama di LinkedIn kita dan di bagian atas ini. Oke? Oke. Next, setelah itu, ya, biasanya di sini akan open to. Open to itu adalah teman-teman open to apa. Apakah mencari collaboration, apakah teman-teman menjual service atau teman-teman menjual produk, silahkan bisa. Nah, oke. Nah, seperti itu. Next, di bagian bawah, ini adalah activity ya teman-teman ya. Ini adalah aktivitas ee postingan. Ya. Jadi teman-teman mau post apapun semua akan ada di sini. Ini adalah aktivitas postingan kita. Jadi akan muncul nih, apa yang kita post, apa yang kita comment, video apa yang kita buat, image apa, artikel apa dan document apa. Ya, teman-teman ya. Nah jadi kembali lagi ya, kalau aktivitas di LinkedIn ini kita bisa buat artikel, teman-teman. Jadi ee kalau artikel, ya. Ini akan muncul. Ini adalah artikel yang pernah saya buat, teman-teman bisa create juga, ya. Di sini. Nah ini akan muncul, by siapa, berapa menit di read. Nah, jadi kalau teman-teman yang suka nulis, ya buatlah artikel ee cukup banyak di LinkedIn karena sangat friendly nih bagi teman-teman yang ingin eee katakanlah membangun jaringan melalui artikel. Nah terus di bawah artikelnya akan muncul jumlah followers teman-teman ya, connection teman-teman seberapa banyak. Nah, di sini unik teman-teman ya. Kenapa? Teman-teman ketika masuk ke fitur profiling biasa, maksimum followers yang teman-teman bisa dapat itu hanya 30.000. Hanya 30.000. Sisanya kita sudah tidak bisa connect ke orang lain, tapi orang lain bisa follow kita. Nah, jadi yang maksimum kita bisa connect adalah 30.000 orang. Sisanya adalah kita harus ee orang yang follow kita seperti itu. Ya, jadi kembali lagi itu sedikit limitasi dari LinkedIn bahwa kita hanya bisa connect ke orang lain sebanyak 30.000, sisanya orang itu harus follow kita. Oke? Dan kita udah susah banget nih untuk connect ke orang lain lagi. Seperti itu. Oke? Next, di bagian bawah. Nah, kembali lagi, teman-teman. Jaringan. Nah, poin kedua dalam membangun jaringan, ini yang penting. Ya, karena kekuatan LinkedIn itu adalah kekuatan jaringan atau kekuatan connection. Ya. Kita enggak bicara MLM di sini atau networking ya teman-teman ya. Jaringan. Nah, connection itu di LinkedIn. Nah, agar kembali lagi, jika connection kita semakin kuat, maka jaringan kita akan semakin terbuka. Nah, teman-teman di sini, kalau misalnya yang baru punya akun, ketika search profile, pasti banyak profile yang muncul tetapi teman-teman tidak bisa connect. Nah, karena jaringan kita belum kuat untuk connect ke mereka. Thats why kita harus perbanyak jaringan kita. Nah, itu, yang pertama-tama teman-teman harus lakukan. Nah, teman-teman juga boleh untuk meng-connect ke perusahaan-perusahaan, atau topik-topik yang teman-teman ingin lihat atau penasaran, atau teman-teman ingin pelajari. Nah, ini yang, ini yang menarik menurut saya, teman-teman ya, karena di LinkedIn- LinkedIn ini akan ada 2 profile. Profile pertama adalah profile pribadi kita, profile kedua adalah company page, yaitu perusahaan yang kita bisa create, untuk kita ambil pengikut sebanyak mungkin ketika kita ingin bangun jaringan kita. Seperti itu. Nah, nanti di sana, ketika jaringan kita semakin banyak, di bagian kanan akan muncul tuh rekomendasi-rekomendasi jaringan yang relevan terhadap profile dan bisnis kita. Nah, jadi, mulai banyak nih, ketika kita membuka jaringan, terus jaringan kita semakin banyak. Nah di sana akan makin terbuka nih jaringan kita untuk connect ke orang lain. Seperti itu. Next. Berpartisipasilah dalam percakapan ya, teman-teman ya. Jadi, feel free untuk ee memberikan opini terhadap postingan teman-teman ya, karena di LinkedIn di ini juga sangat bagus ya, hampir sama seperti Facebook tapi lebih profesional. Teman-teman bisa membuat artikel, teman-teman bisa share link juga di sana. Nah jadi kalau bisa itu, teman-teman adalah bangun percakapan. Karena ketika teman-teman bangun percakapan, teman-teman bakal di-notice oleh orang-orang. Ya. Tetapi percakapan yang baik. Nah, jangan menghujat. Oke. Ketika teman-teman memberi opini profesional dan orang merasa bahwa opini teman-teman itu bagus, biasanya connection teman-teman itu akan lebih kuat. Seperti itu. Nah, oke. Jadi jangan sungkan untuk ee berpartisipasi dalam percakapan. Kalau misalnya ada postingan yang berupa ee memben- membe- membutuhkan saran, silahkan kasih sarannya. Oke. Next. Dan yang terakhir adalah mem-posting konten ya, teman-teman ya. Mem-posting konten. Nah, kembali lagi teman-teman, ya. Di dalam semua platform dunia digital kita itu pasti butuh konten untuk kita posting agar kita itu eksis, dan mereka tahu sebenarnya pekerjaan kita itu apa, apa yang kita lakukan sehari-hari. Nah, tetapi di dalam LinkedIn ini ada beberapa hal yang teman-teman bisa akalin ya. Akalin maksudnya adalah ee enggak harus teman-teman itu create konten dari scratch. Teman-teman bisa mengambil konten dari beberapa platform. Karena konsepnya itu sama seperti Facebook. Semisalnya Pak, saya males banget nih Pak untuk ee create konten ya, atau buat video foto dan lain-lain. Nah teman-teman bisa share link. Nah terus mungkin di bagian deskripsi, teman-teman bisa masukin pendapat teman-teman terhadap misalnya berita atau yang lain-lain dan min- minta pendapat orang lain terhadap ee postingan teman-teman. Boleh, silahkan. Karena ketika teman-teman share link itu akan muncul tuh. Ee biasanya adalah gambar atau video dari link tersebut. Nah, itu bisa. Dan teman-teman berikanlah tanggapan atas link tersebut. Oke. Jadi, at least ada konten, walaupun itu bukan konten original dari teman-teman. Atau teman-teman kembali lagi bisa repost postingan orang ya, teman-teman bisa repost postingan orang agar muncul di profile teman-teman. Ya, kembali lagi, kalau misalnya di-repost otomatis adalah konten yang teman-teman repost ini akan terbuka jaringannya ke teman-teman punya connection. Seperti itu. Misalnya yang tadi saya katakan bahwa, LinkedIn ini menjadi jaringan ee platform jaringan terbesar di Indonesia karena ketika mereka nge-react postingan kita, ya followers dari mereka itu juga melihat. Nah, itu yang bagus.
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transkripsi: 00:00 Oke, ini adalah company page, saya akan melihat berapa banyak follower-nya. Oke, terus teman-teman bisa paid posting juga, mau posting apa. Nah, di sini yang menarik teman-teman, Analytic. Analytic yang ada di Insta- ee di LinkedIn ini sangat ee spesifik, ya. Jadi teman-teman bisa lihat nih, berapa banyak dan teman-teman bisa ee katakanlah, menarik, ya. Nah, next adalah teman-teman, ketika kita membuat yang dinamakan company page, otomatis kita butuh ada orang yang mengenal perusahaan kita dong. Nah, kita bisa invite melalui connection kita teman-teman. Ini yang menarik teman-teman karena kita bisa invite melalui connection kita. Dan ee setiap connection kita itu kita juga bisa spesifikasi-kan kira-kira orang-orang dari lokasi mana saja nih yang bisa kita ee invite, ya. Terus company-nya dari mana aja? Nah, bisa, nih. Teman-teman tinggal search nama company, bakal muncul ya. Coba kalau misalnya saya search Padi UMKM, muncul nggak ya? Sebentar. Nah, ada nih, nah. Nih, sorry. Coba ya, let's try ya. Nah. Jadi, saya ingin teman-teman dari Padi UMKM yang ee bekerja di sana, me-follow company saya. Misalnya nih. Saya lihat. Apakah saya punya connection di sana, ya? Coba. Oke. Show result. Nah, muncul dua. Oke. Next, nah, teman-teman juga bisa berdasarkan school. Nah, sekolah juga bisa, teman-teman. Mau sekolah di mana, bisa. Oke? Terus juga berdasarkan industri. Nah, ini yang paling penting. Marketing, financing, internet. Nah, silahkan. Nah, kita clear. Teman-teman, jadi, kembali lagi. Ya, jadi setiap bulan, teman-teman akan dikasih gratis 250 orang untuk di-invite ke company page teman-teman. Nah, teman-teman bisa search berdasarkan location, current company, sekolah, terus juga industri. Nah, teman-teman bisa ajak untuk masuk ke company page-nya kita. Dengan catatan, dengan catatan, ya connection itu adalah connection kita terlebih dahulu. Jadi, kita itu harus membangun jaringan dulu nih. Nah, bagaimana, Pak, cara membangun jaringan, Pak? Nah, jadi, ketika teman-teman sudah punya profile, teman-teman sudah punya company page dan sudah posting otomatis dong, kita itu ingin mencari orang-orang. Nah itu biasanya akan kita lakukan di bagian my network ya. Nah, di sini adalah my network. Nah, seperti ini. Nah, ini adalah invitation. Berarti ee beliau minta invite ke ee connection saya. Ya. Di sini biasanya akan muncul beberapa rekomendasi-rekomendasi connection awal. Jadi kalau teman-teman yang belum punya connection di awal, ya, di sini akan muncul recommendation-recommendation berdasarkan universitas yang teman-teman datangi, berdasarkan ee pekerjaan teman-teman atau profesi teman-teman. Saran saya, conneckanlah dulu ke semua player satu kita, agar membuka jaringan yang lebih besar. Oke? Nah seperti itu. Misalnya nih, Oke, people you may know in Jakarta Metropolitan area berdasarkan lokasi, Nah, terus juga ee people in Indonesia also follow this people. Nah, silahkan misalnya jadi dia rekomendasi orang-orang yang ee di Indonesia mem-follow orang tersebut, dan selanjutnya. Oke. Nah, next, kalau misalnya nih, Pak, Pak, saya sudah ee connect ke beberapa orang nih, Pak, saya mau connect ke spesifik orang. Bisa, bisa. Contoh, misalnya, teman-teman. Saya mau mencari seorang HR, ya, HR. Nah jadi kita human, human resource, ya. Human resource pekerjaan human resource, Pak. Boleh, Pak? Bisa. Nah, teman-teman bisa langsung untuk klik human resource di bagian search. Ya. Human resource di bagian search. Jangan pilih yang in jobs, ya, karena in jobs itu adalah pekerjaan yang sedang ada lowongan. Jadi kita klik Human Resource kita pilih people. Nah, begini. Nah, jadi di sini akan muncullah orang-orang yang berprofesi sebagai Human Resource. Nah, akan muncul, teman-teman. Silahkan connect ke mereka. Silahkan connect ke mereka. Nah, setelah connect, seperti ini contohnya saya sudah connect ya, saya sudah pernah connect, dia sudah accept, maka kasa- kita bisa message. Nah, ya. Ketika kita message, teman-teman bisa langsung message ke mereka. Sekiranya apa yang ingin ditawarlkan. Oke? Oke. Next. Ini adalah fitur network-king. Nah, terus di sini teman-teman, ya, kalau misalnya, Pak, saya ingin mau mencari kandidat, Pak. Saya ingin mencari kandidat. Nah, bagaimana? Oke, bagaimana? Yang pertama yang tadi yang teman-teman harus lakukan adalah teman-teman harus bisa, ya, teman-teman harus bisa untuk punya company page. Karena kalau kita mau buat kandidat, eh kalau kita mau buat locker, kita harus memiliki company page. Oke? Katakanlah, saya mau buat, saya sudah punya company page. Nah, saya create. Nah, di sini teman-teman harus pilih yang di bagian ini, share that you are hiring. Oke? Oke. Sebelumnya saya sudah pernah nih buat ee sosial media koordinator. Nah, jadi, kembali lagi ya, teman-teman, ya. Kalau kita mau buat job post hiring, satu profile hanya akan dapat satu free job post. Setelah itu teman-teman harus bayar. Nah, tetapi kalau misalnya teman-teman mau meng-optimalkan satu job post ini, teman-teman harus close dulu nih, sudahi dulu nih yang ada di ee sosial media atau koordinator ini. Nah, contoh misalnya, saya mau ee mau itu-nya seperti ini, ya, sebentar. Nah, kita next. Ya. Jadi, oke. Nah, ini yang pertama, teman-teman. Jadi, profile LinkedIn kita, ya, profile LinkedIn kita. Pertama-tama yang ingin saya tekankan adalah satu. Saya mohon untuk profile kita. Jelas. Ya, jelas. Ya, jelas artinya adalah muka dimunculkan, pakai-pakaian profesional, dengan background satu warna. Oke, kembali lagi, saya tekankan, dengan background satu warna. Oke. Nah, jadi mau background apa pun, silakan. Nah, di bagian kedua adalah cover, ya, teman-teman, cover, ya. Nah, cover, teman-teman, silakanlah masukin teman-teman itu siapa, visi misinya apa. Nah, dan tujuannya apa? Silahkan masukin. Nah, jadi bisa di-create. Sebenarnya ini bisa di-create di kanva, teman-teman tinggal search template ya, ee search template saja, cover LinkedIn, maka akan muncul teman-teman bisa langsung edit. Oke? Nah, next, di bagian kedua itu adalah bio, ya. Di sini teman-teman bisa edit, ya. Bio kita. Nah, di bio teman-teman masukin, tiga job desk utama teman-teman itu apa? Oke. Tiga job desk teman-teman itu apa? Apakah teman-teman seorang CEO? Masukin CEO di perusahaan apa? Terus, membantu apa misalnya berjualan apa, silakan. Headline ini akan menjadi penting karena ketika orang pertama kali masuk ke LinkedIn bakal melihat ini. Kita profesinya apa? tujuannya apa? Terus, sekarang bekerja sebagai apa, dan di mana? Nah, masukin, teman-teman ya, silahkan masukin ya. Nah, setelah itu, industri teman-teman apa? Education terakhirnya itu apa? Oke? Lokasinya di mana, kontak info silahkan masukin. Nah, terus kalau misal teman-teman punya website, silakan masukin ya website teman-teman. Nah, jadi ketika orang klik, itu bisa tahu mau diarahkan ke mana. Ini adalah basic profiling pertama di LinkedIn kita, dan di bagian atas ini. Oke? Oke. Next, setelah itu, ya, biasanya di sini akan, open to, open to itu adalah teman-teman open to apa, apakah mencari collaboration, apakah teman-teman menjual service atau teman-teman menjual produk, silakan bisa. Nah, oke. Nah, seperti itu. Next. di bagian bawah, ini adalah activity ya teman-teman ya, ini adalah aktivitas ee postingan, ya. Jadi teman-teman mau post apa pun, semua akan ada di sini. Ini adalah aktivitas postingan kita. Jadi, akan muncul nih apa yang kita post, apa yang kita comment, video apa yang kita buat, image apa, artikel apa dan dokumen apa. Ya, teman-teman, ya. Nah, jadi kembali lagi ya, kalau aktivitas di LinkedIn ini kita bisa buat artikel, teman-teman. Jadi, ee kalau artikel, ya. Ini akan muncul. Ini adalah artikel yang pernah saya buat, teman-teman bisa create juga ya di sini. Nah, ini akan muncul, by siapa, berapa menit di-read. Nah, jadi kalau teman-teman yang suka nulis, ya buatlah artikel, ee cukup banyak di LinkedIn karena sangat friendly, nih, bagi teman-teman yang ingin eee katakanlah membangun jaringan melalui artikel. Nah terus di bawah artikel ini akan muncul jumlah followers teman-teman ya, connection teman-teman seberapa banyak. Nah, di sini, unik, teman-teman ya. Kenapa? Teman-teman, ketika masuk ke fitur profiling biasa, maksimum followers yang teman-teman bisa dapat itu hanya 30.000. Hanya 30.000. Sisanya, kita sudah tidak bisa connect ke orang lain, tapi orang lain bisa follow kita. Nah, jadi yang maksimum kita bisa connect adalah 30.000 orang. Sisanya adalah kita harus ee orang yang follow kita, seperti itu. Ya. Jadi kembali lagi itu sedikit limitasi dari LinkedIn, bahwa kita hanya bisa connect ke orang lain sebanyak 30.000, sisanya, orang itu harus follow kita. Oke. Dan kita udah susah banget nih untuk connect ke orang lain lagi. Seperti itu. Oke. Nah, ini yang menarik teman-teman ya di bagian skills. Di sini teman-teman bisa pilih tiga skill utama teman-teman, dari sejumlah skill yang teman-teman bisa pilih. Ya. Nah, di sini ada beberapa skill yang sebenarnya teman-teman itu bisa masukin banyak banget. Tapi, disarankan untuk memilih 3 off the top, yang melambangkan diri teman-teman. Nah, contoh misalnya kalau CEO ya, entrepreneurship, misalnya leadership, seperti itu. Dan yang di sini enak adalah, teman-teman bisa di-endorse. Di-endorse artinya adalah, connection kita memberikan endorsement kepada kita bahwa skill ini valid, di dalam diri kita. Nah, ini yang penting teman-teman. Kenapa? Karena ketika seseorang melihat profile kita dan melihat, "Oh, wow! Dia di-endorse cukup banyak, ya, ee terhadap skill online marketing-nya." Nah, dan bisa tahu nih, endorsement-nya itu dari mana? Nah itu yang menarik. Nah, di sini juga akan meningkatkan kredibilitas kita sebagai seorang profesional, atau seorang ee founder. Next adalah recommendation. Nah, recommendation ini adalah hal-hal yang mungkin kita telah menjadi klien atau telah berkolaborasi, ya. Mereka memberikan recommendation seperti kita katakanlah, Google review lah. Nah, Google review terhadap profile kita. Nah, jadi misalnya kita di-review nih, "Oh, wow, ternyata ee ee si orang tersebut, di-review beberapa orang. Nah, kalau kita melihat profile seperti ini otomatis kita itu akan merasa lebih secure, iya nggak? Ketika kita mau connect. Nah, daripada kita kelihatan di Instagram, ya profiling-nya semua bagus terus ya, nggak ada katakanlah kan kalau di profile Instagram, sosial media, kan, semua bisa di-create ya. Jadi, kredibilitas itu mungkin tidak akan sekuat yang ada di LinkedIn. Nah, karena di sini itu, bibit, bebet, bobot-nya itu kelihatan semua. Bahkan, sampai di-endorse orang. Artinya otomatis dipercaya. Nah, seperti itu. Next di bawah, nah, kembali lagi teman-teman. Course, ya, teman-teman bisa belajar. Ya, bisa belajar di LinkedIn. Nah, saya pernah ngambil sertifikasi di LinkedIn, as a speaker, ya. Nah, di sini teman-teman juga, nanti di bagian bisnis itu ada namanya Learning Center. Kalau teman-teman lihat. Nah, di bagian ini. Nah, teman-teman bisa untuk masuk ke sana, dan pelajari course-course yang ada di LinkedIn. Dan itu semua credible, dari talent trainer, LinkedIn, itu sendiri. Jadi, teman-teman bisa dapat sertifikasi untuk meningkatkan profiling teman-teman. Seperti itu. Oke? Next. Nah, terus owner dan award silahkan teman-teman boleh masukin. Terus language-nya apa saja? Terus, pernah masuk ke organisasi apa saja? Dan tertarik terhadap apa saja ya? Kebetulan saya suka Mr. Jerry V, ya, dan juga Mr. Rafat Ali. Ya. Jadi kembali lagi, ee they are good in do online marketing, so teman-teman bisa untuk buka interest teman-teman juga terhadap orang, company, grup dan lain hal. Nah ini untuk basic profiling teman-teman. Sebisa mungkin adalah setiap headline yang ada di sini atau setiap kategori yang ada di sini, ada isinya. Ada isinya, maksudnya ee melambangkan sesuatu gitu, seperti ini ada, ya skill-nya ada, nah, jangan ada yang kosong-kosong, kalau bisa saran saya. Itu untuk meningkatkan kredibilitas. Nah, ini untuk basic profiling teman-teman. Sebisa mungkin adalah, setiap headline yang ada di sini atau setiap kategori yang ada di sini ada isinya. Ada isinya maksudnya ee melambangkan sesuatu, gitu. Seperti ini ada, ya, skill-nya ada. Nah, jangan ada yang kosong-kosong kalau bisa saran saya. Itu untuk meningkatkan kredibilitas.
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transkripsi: Bagaimana kita tahu orang sudah eh masuk atau sudah melamar atau tidak. Jadi kita harus sering-sering cek postingan eh loker kita ya teman-teman ya. Nah, kita bisa lihat di sini, teman-teman. Kita bisa lihat di sini. Ya, kita bisa lihat di sini. Jadi misalnya di loker kita Oke, Show Post. Ya, ya. Oke, oke. Sebentar. Nah di sini akan muncul, teman-teman. Muncul siapa-siapa saja yang telah memberikan CV mereka. Nah, di sini teman-teman bisa lihat adalah pertama, bisa langsung men-sortir siapa mereka melalui profile LinkedIn mereka secara pribadi atau biasanya di bawah ini mereka akan memberikan resume mereka. Jadi biasanya tinggal di-refresh di sini akan muncul resume. Sebagai seorang headhunter kita itu bisa langsung ngelihat dan me-review. Seperti itu. Nah, ini untuk teman-teman bisa eh gunakan untuk mencari kandidat. Nah, selain itu lagi teman-teman sebenarnya ada dua fitur lagi menarik yang menurut saya itu penting ya, untuk teman-teman gunakan, yaitu adalah pembuatan grup. grup. Nah, dan Events. Nah, jadi begini teman-teman. Kalau kita buat grup sebenarnya, kita itu bisa menjaring ya, bisa menjaring orang-orang spesifik terhadap hal yang kita itu ingin bangun terhadap bisnis kita. Nah, jadi grup ini sebenarnya sama teman-teman fungsinya seperti page. Teman-teman tinggal create grup terus di grup tersebut teman-teman buat aktivitas. Nah, jadi hampir sama dengan halaman tapi bedanya halaman itu akan berubah lebih ke apa yang company perlu eh teman-teman itu lakukan. Tetapi grup ini akan lebih ke satu topik nih. Dari company kita yang bisa kita bahas di dalam grup tersebut dan orang-orang yang ada di dalam grup itu setuju akan topik tersebut. Nah, terus di sini lagi teman-teman bisa buat funnel ya. Ketika sudah ada grup, teman-teman bisa buat events. Nah, events, events maksudnya acara seperti webinar. Teman-teman bisa buat acara seperti gathering dan lain hal, seperti itu misalnya. Nah, contoh, kita buat event. Jadi kita bisa funnel-nya itu adalah dari tempat kita ya, dari tempat kita, kita bisa masukin ke grup, dari ke grup, ke event. Seperti itu, teman-teman. Nah, dan yang terakhir adalah hashtag, ya, teman-temannya. Hashtag, teman-teman, kalau bisa di setiap postingan ada hashtag. Jadi, kalau misalnya kita punya konten itu viral atau banyak di-likes, maka kemungkinan besar akan masuk ke hashtag tersebut. Nah, oke. Oke. Nah, so far itu saja teman-teman ya. Dari eh presentasi LinkedIn untuk mengoptimalkan eh profile LinkedIn teman-teman ya. Di bisnis, baik B2B dan B2C. Nah, mungkin teman-teman yang baru pertama kali lihat LinkedIn. Coba, setiap hari spend at least satu-dua jam itu untuk ngebrowsing dulu nih, LinkedIn itu apa, fungsinya apa, bagaimana. Karena sebenarnya kalau teman-teman tahu Facebook ya. Ini sama persis dengan Facebook, bedanya ini lebih profesional. Sudah seperti itu saja, teman-teman. Jadi, mungkin teman-teman yang eranya Facebook ya, atau teman-teman yang eh suka atau sering di Facebook, ketika masuk ke LinkedIn itu pasti familiar. Karena hampir mirip nih. Cuma bedanya lebih profesional, itu saja. Oke. Thank you. Sekian dari saya.
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00:16 Ya saya juga punya Tiktok ya teman-teman Feel free kalo mau follow silahkan Ya Jadi kita mulai Nah Linkedin teman-teman ya Linkedin menjadi salah satu platform yang sebenarnya menurut saya kualitas dari user di dalam Linkedin itu sangat bagus atau paling bagus Kenapa Karena hampir kita tidak pernah melihat orang-orang aneh atau komen-komen nggak jelas di Linkin Karena rata-rata itu adalah profesional Jadi jarang banget atau hampir tidak bisa profile kita itu dibuat fake Ya artinya apa Kalo kita mau mau komen atau kita mau eee membalas chat dengan aneh-aneh yang dipertaruhkan itu adalah reputasi diri kita teman-teman Anda siapa Anda Founder siapa Anda bekerja di mana Semua ada di sana Jadi menurut saya Linkedin ini menjadi salah satu sosial media yang sangat profesional Di mana orang-orang yang lebih berkualitas Nah dan Linkedin ini sendiri memiliki berbagai fitur yang menurut saya sangat bagus nih Bagi pebisnis ya Apalagi untuk riset eee mencari kandidat ataupun mencari bisnis networking Karena kita tahu ya teman-teman ya bahwa di dalam era sekarang itu bisnis tidak bisa berfokus hanya jualan Tapi kita harus juga perbanyak network Benar ya Nah network itu penting jaringan itu penting Jadi namanya ganti CP Citraloka di depannya, Cai Ya Ya teman-teman kembali lagi yang belum di mute silahkan di mute ya Jadi biar tidak mengganggu teman-teman yang lainnya ya Ya Nah saya ulangi Jadi kembali lagi di dalam bisnis di era sekarang kita ketahui bahwa kolaborasi itu penting dan networking itu sangat penting Nah dan kalau kita terapkan di pasar offline atau yang terjadi secara online rata-rata pasti ketika orang membeli sesuatu itu dengar dari teman kebanyakan Lebih percaya ketika teman yang mereferensikan Benar ya Nah dan LinkedIn ini menjadi salah satu platform yang berfokus pada jaringan Ya berfokus pada jaringan di mana ketika kita connect satu sama lain dan ada beberapa teman yang kita ingin connect Kita bisa kelihatan oh ternyata dia sudah pernah connect sama siapa saja Itu akan lebih meyakinkan kita dan lebih membuat kita percaya bahwa Wah orang tersebut itu kredibel Nah jadi pada dasarnya LinkedIn adalah jaringan profesional online terbesar di dunia Ya Tidak ada lagi platform sosial media lainnya yang kualitas profesionalnya itu sebagus LinkedIn Nah tetapi LinkedIn itu sebenarnya banyak dikenal di masyarakat sebagai platform untuk mencari kerja atau lowongan kerja Benar ya Rata-rata ketika saya ketemu orang atau saya ketemu diskusi dengan beberapa orang mereka cuma merasa bahwa ah Pak LinkedIn itu untuk cari kerja doang Pak Nah untuk cari pekerjaan untuk cari eee kandidat dan lain-lain Tapi sebenarnya LinkedIn itu memiliki beberapa fitur yang sangat cocok atau sangat bagus untuk kita gunakan di bisnis kita Karena kembali lagi semua data bisa kita lihat profiling dari seseorang yang kita cari Nah salah satu contoh misalnya nih kita itu adalah seorang eee pedagang franchise ya pedagang franchise atau kita memiliki sebuah katakanlah restoran Nah terkadang kan kita mau mencari supplier ya Kalau kita cari supplier misalnya kita cari di Google nanti diarahkan ke web dan lain-lain Kita tidak ada background checking terhadap supplier kita Nah tetapi di LinkedIn kita bisa mencari supplier-supplier tersebut dan kita tahu secara background profesional supplier tersebut seperti apa Ya sehingga itu bisa sangat membantu dan juga kita tahu kredibilitas dari orang tersebut Salah satu salah satu contoh bisnis B2B Atau poin kedua itu kalau kita mau mencari customer eh eh supplier Bagaimana kalau kita itu mau cari projekan corporate Nah ini sangat bagus Jadi misalnya teman-teman juga ada di bisnis catering misalnya sekarang punya bisnis catering ya Katakanlah di daerah Jakarta Selatan Teman-teman bisa mencari perusahaan-perusahaan di daerah Jakarta Selatan dan menghubungi langsung Bukan ke Biasanya kalau misalnya kita secara offline ya Kita pasti ketika mau ee propose ke perusahaan harus lewat main entrance ketemu satpam buat jadi appointment ke admin ya dari admin baru nanti masuk nih surat proposalnya ke bagian HRD HRD baru ke Purchasing terus di meeting kan dan lain-lain Itu flow nya terlalu panjang teman-teman ya Jadi kalau misalnya kita mau hanya propose sebuah proposal mengenai produk kita di sebuah company Jallurnya sangat panjang kan memakan sangat banyak waktu Nah tetapi di LinkedIn ini teman-teman bisa langsung per connect ke spesial orang-orang yang teman-teman ingin tuju Misalnya profesinya profesi atau spesialisnya adalah eee katakanlah bagian Purchasing Nah ya atau procurement itu biasanya-biasanya tuh Ketika teman-teman mau tender satu project ke B2B pasti kita ke mereka Nah kita tanpa melalui admin kita tanpa melalui franchise ya Kita langsung bisa ter connect ke mereka dan mem propose apa yang kita jual Nah itu hanyalah sebagian kecil dari keunggulan LinkedIn Yaitu kita bisa langsung terhubung ke orang-orang dengan spesifik jabatan tertentu untuk kita reach out Seperti itu teman-teman Nah tapi kembali lagi connection di dalam LinkedIn itu ketika kita buat akun tidak akan langsung terbuka semua Nah akan ada yang namanya ring 1, ring 2, ring 3 Artinya kalau ring atau followers kita atau connection kita belum terlalu besar kita tidak akan mendapat fasilitas bahwa kita bisa connect ke semua orang Nah seperti itu teman-teman Jadi connection ini sangat penting Ya Beda mungkin dengan Instagram mungkin dengan sosial media bahwa ketika kita mau follow seseorang sepertinya berat banget ya Kita pasti merasa siapa kalian itu siapa lu gitu saya harus follow Tetapi dalam sosial media LinkedIn ini atau platform LinkedIn ini jaringan itu sangat penting Bagaimana kita bisa connect kepada orang-orang yang kita mau Nah Sebagai contoh kalau misalnya kita mau fokus ke orang-orang Purchasing ke orang-orang katakanlah eee procurement Nah kita bisa search langsung orang-orang tersebut jabatannya berada di daerah mana kita langsung connect satu persatu dulu Nah dari sana baru nanti kita akan tawarkan produk atau jasa kita Seperti itu Nah Oke Next kita juga bisa mempelajari keahlian yang dibutuhkan demi kesuksesan karir Nah jadi teman-teman ya di LinkedIn ini juga difasilitasi dengan eee beberapa course ataupun banyak course dari orang-orang profesional yang ada di dalamnya Dan teman-teman bisa mengakses course-course tersebut dan mendapat sertifikasi dari course tersebut Nah thats why teman-teman membangun profiling secara profesional juga penting di dalam LinkedIn tersebut Nah seperti itu Oke Jadi kembali lagi sebenarnya LinkedIn itu bukan hanya tentang mencari lowongan kerja atau kesempatan magang Tetapi kita juga bisa melakukan kolaborasi Ya kita juga bisa untuk memperdalam ilmu kita di LinkedIn tersebut karena memang fokus ke orang-orang profesional yang ingin growing their networking dan ingin menambah skill mereka di LinkedIn seperti itu Oke Jadi kembali lagi sebenarnya LinkedIn itu bukan hanya tentang mencari lowongan kerja atau kesempatan magang tetapi kita juga bisa melakukan kolaborasi ya kita juga bisa untuk memperdalam ilmu kita di LinkedIn tersebut karena memang fokus ke orang-orang profesional yang ingin growing their networking dan ingin menambah skill mereka di LinkedIn seperti itu. Oke. Jadi kembali lagi sebenernya LinkedIn itu bukan hanya tentang mencari lowongan kerja atau kesempatan magang, tetapi kita juga bisa melakukan kolaborasi ya. Kita juga bisa untuk memperdalam ilmu kita di LinkedIn tersebut, karena memang fokus ke orang-orang profesional yang ingin growing their networking dan ingin menambah skill mereka di LinkedIn seperti itu.

00:00 Nah jadi pemanfaatan LinkedIn untuk pengembangan bisnis. Nah, ini yang penting teman-teman ya. Jadi beda nih, kalau fungsi LinkedIn untuk masing-masing ee kepeluan ya. Maksudnya adalah kalau misalnya teman-teman mau mencari kerjaan atau mau mencari ee perusahaan yang teman-teman ingin masuk, otomatis secara personal teman-teman harus meningkatkan skill dan branding ke profile LinkedIn teman-teman. Tapi ketika teman-teman ini adalah seorang CEO, teman-teman itu adalah seorang CTO atau COO yang C level ya, ada beberapa fungsi LinkedIn yang teman-teman bisa manfaatkan. Oke. Nah, yang pertama, membangun jaringan B2C. Ini penting teman-teman, membangun jaringan B2C. Di mana teman-teman bisa memperkenalkan profesi teman-teman, produk teman-teman, langsung ke jaringan-jaringan yang telah teman-teman connect di dalam LinkedIn tersebut. Ya. Nah, berbeda dengan Instagram dan Tiktok. Kita tahu beberapa algoritma Instagram dan Tiktok ya, teman-teman ya. Kalau kita posting sesuatu, sangat kecil orang atau followers kita melihat konten kita. Tetapi di LinkedIn ini berbeda, kalau kita posting sesuatu LinkedIn akan berusaha membuat postingan teman-teman itu dilihat untuk seluruh connection kita. Contoh, misalnya connection kita itu 100. Nah, kalau misalnya kita posting sesuatu, mereka akan bantu nge-push postingan kita ke 100 followers kita. Oke. Nah, terus perbedaan kedua untuk B2C, kenapa saya merasa ini bagus adalah, kalau misalnya di Instagram ya teman-teman silahkan boleh tolong ya. Oke, di-mute ya teman-teman. Kembali lagi saya ingatkan yang baru masuk tolong di-mute ya teman-teman ya. Oke. Agar tidak mengganggu kelangsungan ee webinar ini. Ya. Oke. Next, kalau di LinkedIn teman-teman, ketika kita posting sesuatu dan jaringan kita mere-action postingan kita, baik itu love, like, comment, share ataupun yang lain, jaringan mereka juga itu akan melihat postingan kita. Nah ini bagusnya ya teman-teman ya. Karena ketika mereka mereact postingan kita, baik itu love, like, comment, share, jaringan mereka itu juga bisa melihat postingan kita. Nah, jadi itu sangat membantu. Thats why kembali lagi, ini sangat berbeda dari sosial media lainnya, dan menjadi sangat powerful untuk B2C, ketika kita ingin mempromosikan produk yang kita jual. Dua, membangun jaringan B2B. Nah membangun jaringan B2B ini sangat bagus juga teman-teman ya. Di mana ketika mungkin secara offline teman-teman katakanlah penjualan produk kopi, produk makanan yang mau masuk yang mau masuk ke sebuah perusahaan, harus melewati flow yang panjang teman-teman ya, harus melalui flow yang panjang. Nah datang ke perusahaan tersebut, ketemu adminnya, buat janji ketemu dengan orang-orang ee manager levelnya, setelah itu disortir lagi di bagian procurement dan purchasing dan lain hal, kita tidak langsung mendapat akses ke satu ee spesifik devisi yang kita mau. Nah, tapi sementara yang terjadi adalah teman-teman kalau menggunakan LinkedIn kita bisa langsung connect ke perusahaan, bidang industrinya apa, lokasinya di mana, dan spesifik ke jabatannya. Nah, jadi kita bisa cut semua tuh teman-teman, cut semua proses harus datang ke company, ketemu admin dan lain-lain. Dealing time-nya lebih cepat. Nah, itu untuk B2B. Baik itu dengan supplier, atau baik itu dengan customer B2B kita. Nah kita juga bisa mencari nih, supplier-supplier atau production-production kita. Ya, atau mungkin distributor-distributor. Bisa teman-teman. Nah, thats why jaringan B2B ini menjadi sangat penting dan kuat nih. Oke. Nah, next adalah memperkuat branding ya teman-teman ya. Nah, karena di dalam LinkedIn ini sangat menjunjung tinggi yang dinamakan kredibilitas. Jadi ketika orang melihat kita dan profiling kita bagus, maka kredibilitas kita juga akan naik. Nah, dan ketika dilihat orang otomatis branding kita juga akan bagus teman-teman. Nah seperti itu. Oke. Nah setelah itu, poin keempat, membantu menentukan SDM yang potensial. Nah ini yang juga saya menjadi suka ya, menggunakan LinkedIn ini. Karena sebenarnya sangat membantu kita di bisnis kita dalam segala hal. Nah, quality orang job locker post di sosial media seperti di Instagram, di Tiktok, tidak akan bisa menang dengan kualitas people yang ada di LinkedIn. Karena, misalnya, di LinkedIn kita bisa langsung melakukan background checking. Kita bisa tahu profiling dia, dia yang sebelumnya bekerja di mana, berapa tahun, sebagai apa, apakah dia ada di-endorse oleh atasan-atasan mereka di perusahaan sebelumnya, langsung kelihatan teman-teman. Jadi ketika teman-teman ingin men-sortir kandidat, daripada kita hanya dapat CV yang mereka bisa create sendiri ya, kita bisa langsung profile checking ya, dari LinkedIn profile mereka. Nah, karena kita lihat kita bisa lihat, dia bekerja di mana. Kita bisa mencari orang yang bekerja di perusahaan tersebut dan langsung tanya bagaimana ee prestasi dari anak tersebut, atau bagaimana prestasi dari SDM yang nanti kita akan hire. Nah, ini bisa sangat membantu teman-teman ya. Jadi bagi teman-teman yang ingin membangun tim sendiri, atau mencari ee kandidat-kandidat yang lebih quality atau berkualitas. Saya sarankan menggunakan LinkedIn teman-teman. Oke. Next, ya, kita juga bisa menunjukkan prestasi bisnis. Nah karena kembali lagi saya tekankan di LinkedIn ini sangat menjunjung tinggi yang dinamakan kredibilitas. Jadi prestasi-prestasi kita itu menjadi penting. Nah, kita lihat berapa banyak connection kita, seberapa sering kita itu ee mendalami bisnis kita, terus misalnya kita katakanlah pernah dapat achievement apa saja, terus pernah di-endorse oleh siapa saja mengenai beberapa skill, itu akan kelihatan teman-teman. Nah, next bisa juga sebagai meningkatkan exposure. Nah, bagi teman-teman yang ingin meningkatkan exposure-nya, kita bisa bangun sebuah ee webinar di LinkedIn tersebut, langsung bisa ya. Jadi sekarang LinkedIn difasilitasi untuk bisa live. Jadi kita bisa create event webinar, sekarang juga bisa ee audio live ya. Jadi hanya suara doang, itu juga bisa di LinkedIn. Nah, itu bisa meningkatkan exposure terhadap seluruh jaringan yang telah kita bangun. Oke, dan yang terakhir adalah sebagai alat analisis. Oke, jadi teman-teman di sini, sebenarnya LinkedIn itu juga diberikan atau memberi kita data-data yang sebenarnya bisa kita gunakan, seperti misalnya data visit, data traffic, ya. Bedanya apa dengan Instagram dan Tiktok? Mereka juga memberikan data traffic. Bedanya adalah, data traffic yang ada di LinkedIn akan terspesifikasi dari PT mana mereka berasal, dan jabatannya. Itu yang penting. Contoh, misalnya ternyata postingan yang saya post ini, banyak dilihat oleh CEO. Artinya itu menarik buat CEO-CEO. Otomatis saya bisa membangun ya sebuah konten yang hampir mirip konsepnya dengan postingan sebelumnya, untuk menargetkan CEO-CEO tersebut. Nah, jadi data-data yang disajikan oleh LinkedIn ini, lebih detail ke profesi dari target market kita. Nah, itu yang menjadi penting teman-teman. Oke. Dan kita bisa olah data tersebut.

00:00 Jadi bagaimana sih cara kita memulai LinkedIn ya, teman-teman ya? Nah, sebenarnya kita bisa mulai Ya, pertama otomatis adalah, kembali lagi kita harus membuat profile, ya, teman-teman ya. Jadi, teman-teman yang sudah punya profile teman-teman ya. Very good. Ya, yang jadi teman-teman yang belum nih buat profile LinkedIn. Silahkan setelah hari ini buatlah akun LinkedIn dan buatlah profile teman-teman. Nanti saya akan show beberapa cara buat profile yang bagus, apa-apa saja yang harus diperhatikan. Ya, secara real. Oke? Nah, Jadi, kembali lagi teman-teman, di profile LinkedIn ya. Silahkan teman-teman gunakan nama lengkap. Itu yang pertama ya, teman-teman ya. Jangan pakai nama aneh-aneh, jangan pakai nama samaran. Oke. Nah, terus teman-teman teman-teman juga bisa bisa share ee kehidupan profesional teman-teman di LinkedIn. Misalnya kesehariannya ngapain, terus kegiatan teman-teman saat ini seperti apa, terus ee visi-misi dari perusahaan teman-teman ini apa, silahkan di-share teman-teman. Feel free. Nah, terus pentingnya pencapaian juga ya, pencapaian. Jadi teman-teman sebelumnya bekerja di mana, juga boleh dimasukin, terus teman-teman juga bisa masukin ee event-event apa saja yang teman-teman telah ee pernah ikutin, terus juga keahlian, teman-teman ya. Teman-teman harus bisa masukin keahlian teman-teman mau fokus ke mana. Apakah seorang marketing, apakah seorang head hunter, apakah seorang finance, accounting, silahkan. Jadi keahlian itu juga penting. Dan yang terakhir adalah minat, teman-teman. Ya. Data-data ini sebenarnya akan diolah oleh LinkedIn untuk membuka jaringan kita pertama kali. Jadi, sebisa mungkin teman-teman ee make it realistis ya. Make it realistic atau saothentic mungkin sesuai dengan profile pribadi teman-teman. Ya. Karena itu akan sangat membantu teman-teman itu mencari connection connection yang teman-teman akan dapat. Seperti itu. Oke? Next, Nah, adalah membangun jaringan. Nah, poin kedua dalam membangun jaringan, ini yang penting. Ya, karena kekuatan LinkedIn itu adalah kekuatan jaringan atau kekuatan connection. Ya. Kita enggak bicara MLM di sini atau networking ya teman-teman ya. Jaringan. Nah, connection itu di LinkedIn. Nah, agar kembali lagi, jika connection kita semakin kuat, maka jaringan kita akan semakin terbuka. Nah, teman-teman di sini, kalau misalnya yang baru punya akun, ketika search profile, pasti banyak profile yang muncul tetapi teman-teman tidak bisa connect. Nah, karena jaringan kita belum kuat untuk connect ke mereka. Thats why kita harus perbanyak jaringan kita. Nah, itu, yang pertama-tama teman-teman harus lakukan. Nah, teman-teman juga boleh untuk meng-connect ke perusahaan-perusahaan, atau topik-topik yang teman-teman ingin lihat atau penasaran, atau teman-teman ingin pelajari. Nah, ini yang ini yang menarik menurut saya, teman-teman ya, karena di linkin-linkin ini akan ada 2 profile. Profile pertama adalah profile pribadi kita, profile kedua adalah company page, yaitu perusahaan yang kita bisa create, untuk kita ambil pengikut sebanyak mungkin ketika kita ingin bangun jaringan kita. Seperti itu. Nah, nanti di sana, ketika jaringan kita semakin banyak, di bagian kanan akan muncul tuh rekomendasi-rekomendasi jaringan yang relevan terhadap profile dan bisnis kita. Nah, jadi, mulai banyak nih, ketika kita membuka jaringan, terus jaringan kita semakin banyak. Nah di sana akan makin terbuka nih jaringan kita untuk connect ke orang lain. Seperti itu. Next. Berpartisipasilah dalam percakapan ya, teman-teman ya. Jadi, feel free untuk ee memberikan opini terhadap postingan teman-teman ya, karena di Linkin di ini juga sangat bagus ya, hampir sama seperti Facebook tapi lebih profesional. Teman-teman bisa membuat artikel, teman-teman bisa share link juga di sana. Nah jadi kalau bisa itu, teman-teman adalah bangun percakapan. Karena ketika teman-teman bangun percakapan, teman-teman bakal di-notice oleh orang-orang. Ya. Tetapi percakapan yang baik. Nah, jangan menghujat. Oke. Ketika teman-teman memberi opini profesional dan orang merasa bahwa opini teman-teman itu bagus, biasanya connection teman-teman itu akan lebih kuat. Seperti itu. Nah, oke. Jadi jangan sungkan untuk ee berpartisipasi dalam percakapan. Kalau misalnya ada postingan yang berupa ee memben- membe- membutuhkan saran, silahkan kasih sarannya. Oke. Next. Dan yang terakhir adalah mem-posting konten, ya, teman-teman ya, mem-posting konten. Nah, kembali lagi, teman-teman, ya. Di dalam semua platform dunia digital kita itu pasti butuh konten untuk kita posting agar kita itu eksis, dan mereka tahu sebenarnya pekerjaan kita itu apa, apa yang kita lakukan sehari-hari. Nah, tetapi, di dalam LinkedIn ini ada beberapa hal yang teman-teman bisa akalin ya, akalin maksudnya adalah, ee enggak harus, teman-teman itu create konten dari scratch. Teman-teman bisa mengambil konten dari beberapa platform. Karena konsepnya itu sama seperti Facebook, semisal nya Pak, saya males banget nih Pak, untuk ee create content ya, atau buat video foto dan lain-lain. Nah, teman-teman bisa share link. Nah, terus mungkin di bagian deskripsi, teman-teman bisa masukin pendapat teman-teman terhadap, misalnya berita atau yang lain-lain dan min- minta pendapat orang lain terhadap ee postingan teman-teman. Boleh, silahkan. Karena ketika teman-teman share link itu akan muncul tuh. Ee biasanya adalah gambar atau video dari link tersebut. Nah, itu bisa. Dan teman-teman berikanlah tanggapan atas link tersebut. Oke. Jadi, at least ada konten, walaupun itu bukan konten original dari teman-teman. Atau teman-teman kembali lagi, bisa repost postingan orang ya, teman-teman bisa repost postingan orang agar muncul di profile teman-teman. Ya kembali lagi, kalau misalnya di-repost, otomatis adalah konten yang teman-teman repost ini akan terbuka jaringannya ke teman-teman punya connection, seperti itu. Yang tadi saya katakan bahwa LinkedIn ini menjadi jaringan ee platform jaringan terbesar di Indonesia. Karena ketika mereka nge-react postingan kita, ya, followers dari mereka itu juga melihat. Nah, itu yang bagus.

00:01 Oke Nah ini adalah tampilan dashboard awal LinkedIn Familiar nggak seperti apa? Seperti Facebook ya teman-teman ya
00:09 Seperti Facebook Ya biasa di sini ini akan ada profile teman-teman yang di bagian kiri Nah di bagian kanan ini adalah yang tadi recommendation ketika teman-teman punya connection telah dibuka Nah terus di sini adalah company page di bagian kiri ya Ini adalah company page yang teman-teman bisa create Nah dan di sini adalah dashboard Nah sangat nostalgia banget ya dengan Facebook zaman dulu ya, seperti itu Nah kembali lagi yang tadi saya bahas Nah misalnya teman saya ee Pak Ferdi Kusnadi dia repost postingan ini maka saya dapat lihat Seperti itu Nah terus di sini juga teman-teman ada sama seperti sosial media lainnya Di sini teman-teman bisa paid promote ya Paid promote jadi bisa berbayar seperti Facebook Terus di sini teman-teman juga bisa ee masuk ke group atau create group Dan di sini teman-teman juga bisa create event dan follow hashtag sesuai topik yang teman-teman mau Nah untuk tahap awal saran saya ketika teman-teman mau buat profile kalau bisa melalui laptop Ya karena fiturnya akan lebih lengkap daripada dari kita katakanlah ee mobile apps seperti itu Nah kembali lagi seperti yang saya bahas tadi Kalau teman saya me-like satu postingan itu akan terbuka ke connection-nya semua Dia hanya like Nah dan saya bisa melihat apa yang dia like seperti itu Oke Nah kita masuk ke profile yang pribadi profile kita nih Apa-apa saja yang harus diperhatikan Oke Nah kita masuk ya Jadi oke Nah ini yang pertama teman-teman, jadi profile LinkedIn kita ya profile LinkedIn kita. Pertama-tama yang ingin saya tekankan adalah satu Saya mohon untuk profile kita Jelas ya Jelas Ya jelas artinya adalah muka dimunculkan pakai-pakaian profesional dengan background satu warna Oke, kembali lagi saya tekankan dengan background satu warna Oke Nah jadi mau background apapun silahkan Nah, di bagian kedua adalah cover, ya teman-teman cover ya Nah, cover teman-teman silahkanlah masukin teman-teman itu siapa, visi misinya apa. Nah, dan tujuannya apa. Silahkan masukin. Nah, jadi bisa di-create. Sebenarnya ini bisa di-create di kanva teman-teman tinggal search template ya ee search template saja cover LinkedIn maka akan muncul teman-teman bisa langsung edit. Oke? Nah, next di bagian kedua itu adalah bio ya. Di sini teman-teman bisa edit ya. Bio kita. Nah, di bio, teman-teman masukin tiga job desk utama teman-teman itu apa? Oke. Tiga job desk teman-teman itu apa? Apakah teman-teman seorang CEO? Masukin CEO di perusahaan apa? Terus membantu apa misalnya, berjualan apa silahkan. Headline ini akan menjadi penting karena ketika orang pertama kali masuk ke LinkedIn bakal melihat ini. Kita profesinya apa, tujuannya apa. Terus sekarang bekerja sebagai apa dan di mana? Nah, masukin, teman-teman ya, silahkan masukin ya. Nah, setelah itu industri teman-teman apa, education terakhirnya itu apa? Oke? Lokasinya di mana, kontak info silahkan masukin. Nah, terus kalau misal teman-teman punya website silahkan masukin ya, website teman-teman. Nah, jadi ketika orang klik itu bisa tahu mau diarahkan ke mana. Ini adalah basic profiling pertama di LinkedIn kita dan di bagian atas ini. Oke? Oke. Next, setelah itu, ya, biasanya di sini akan open to. Open to itu adalah teman-teman open to apa. Apakah mencari collaboration, apakah teman-teman menjual service atau teman-teman menjual produk, silahkan bisa. Nah, oke. Nah, seperti itu. Next, di bagian bawah, ini adalah activity ya teman-teman ya. Ini adalah aktivitas ee postingan. Ya. Jadi teman-teman mau post apapun semua akan ada di sini. Ini adalah aktivitas postingan kita. Jadi akan muncul nih, apa yang kita post, apa yang kita comment, video apa yang kita buat, image apa, artikel apa dan document apa. Ya, teman-teman ya. Nah jadi kembali lagi ya, kalau aktivitas di LinkedIn ini kita bisa buat artikel, teman-teman. Jadi ee kalau artikel, ya. Ini akan muncul. Ini adalah artikel yang pernah saya buat, teman-teman bisa create juga, ya. Di sini. Nah ini akan muncul, by siapa, berapa menit di read. Nah, jadi kalau teman-teman yang suka nulis, ya buatlah artikel ee cukup banyak di LinkedIn karena sangat friendly nih bagi teman-teman yang ingin eee katakanlah membangun jaringan melalui artikel. Nah terus di bawah artikelnya akan muncul jumlah followers teman-teman ya, connection teman-teman seberapa banyak. Nah, di sini unik teman-teman ya. Kenapa? Teman-teman ketika masuk ke fitur profiling biasa, maksimum followers yang teman-teman bisa dapat itu hanya 30.000. Hanya 30.000. Sisanya kita sudah tidak bisa connect ke orang lain, tapi orang lain bisa follow kita. Nah, jadi yang maksimum kita bisa connect adalah 30.000 orang. Sisanya adalah kita harus ee orang yang follow kita seperti itu. Ya, jadi kembali lagi itu sedikit limitasi dari LinkedIn bahwa kita hanya bisa connect ke orang lain sebanyak 30.000, sisanya orang itu harus follow kita. Oke? Dan kita udah susah banget nih untuk connect ke orang lain lagi. Seperti itu. Oke? Next, di bagian bawah. Nah, kembali lagi, teman-teman. Jaringan. Nah, poin kedua dalam membangun jaringan, ini yang penting. Ya, karena kekuatan LinkedIn itu adalah kekuatan jaringan atau kekuatan connection. Ya. Kita enggak bicara MLM di sini atau networking ya teman-teman ya. Jaringan. Nah, connection itu di LinkedIn. Nah, agar kembali lagi, jika connection kita semakin kuat, maka jaringan kita akan semakin terbuka. Nah, teman-teman di sini, kalau misalnya yang baru punya akun, ketika search profile, pasti banyak profile yang muncul tetapi teman-teman tidak bisa connect. Nah, karena jaringan kita belum kuat untuk connect ke mereka. Thats why kita harus perbanyak jaringan kita. Nah, itu, yang pertama-tama teman-teman harus lakukan. Nah, teman-teman juga boleh untuk meng-connect ke perusahaan-perusahaan, atau topik-topik yang teman-teman ingin lihat atau penasaran, atau teman-teman ingin pelajari. Nah, ini yang, ini yang menarik menurut saya, teman-teman ya, karena di LinkedIn- LinkedIn ini akan ada 2 profile. Profile pertama adalah profile pribadi kita, profile kedua adalah company page, yaitu perusahaan yang kita bisa create, untuk kita ambil pengikut sebanyak mungkin ketika kita ingin bangun jaringan kita. Seperti itu. Nah, nanti di sana, ketika jaringan kita semakin banyak, di bagian kanan akan muncul tuh rekomendasi-rekomendasi jaringan yang relevan terhadap profile dan bisnis kita. Nah, jadi, mulai banyak nih, ketika kita membuka jaringan, terus jaringan kita semakin banyak. Nah di sana akan makin terbuka nih jaringan kita untuk connect ke orang lain. Seperti itu. Next. Berpartisipasilah dalam percakapan ya, teman-teman ya. Jadi, feel free untuk ee memberikan opini terhadap postingan teman-teman ya, karena di LinkedIn di ini juga sangat bagus ya, hampir sama seperti Facebook tapi lebih profesional. Teman-teman bisa membuat artikel, teman-teman bisa share link juga di sana. Nah jadi kalau bisa itu, teman-teman adalah bangun percakapan. Karena ketika teman-teman bangun percakapan, teman-teman bakal di-notice oleh orang-orang. Ya. Tetapi percakapan yang baik. Nah, jangan menghujat. Oke. Ketika teman-teman memberi opini profesional dan orang merasa bahwa opini teman-teman itu bagus, biasanya connection teman-teman itu akan lebih kuat. Seperti itu. Nah, oke. Jadi jangan sungkan untuk ee berpartisipasi dalam percakapan. Kalau misalnya ada postingan yang berupa ee memben- membe- membutuhkan saran, silahkan kasih sarannya. Oke. Next. Dan yang terakhir adalah mem-posting konten ya, teman-teman ya. Mem-posting konten. Nah, kembali lagi teman-teman, ya. Di dalam semua platform dunia digital kita itu pasti butuh konten untuk kita posting agar kita itu eksis, dan mereka tahu sebenarnya pekerjaan kita itu apa, apa yang kita lakukan sehari-hari. Nah, tetapi di dalam LinkedIn ini ada beberapa hal yang teman-teman bisa akalin ya. Akalin maksudnya adalah ee enggak harus teman-teman itu create konten dari scratch. Teman-teman bisa mengambil konten dari beberapa platform. Karena konsepnya itu sama seperti Facebook. Semisalnya Pak, saya males banget nih Pak untuk ee create konten ya, atau buat video foto dan lain-lain. Nah teman-teman bisa share link. Nah terus mungkin di bagian deskripsi, teman-teman bisa masukin pendapat teman-teman terhadap misalnya berita atau yang lain-lain dan min- minta pendapat orang lain terhadap ee postingan teman-teman. Boleh, silahkan. Karena ketika teman-teman share link itu akan muncul tuh. Ee biasanya adalah gambar atau video dari link tersebut. Nah, itu bisa. Dan teman-teman berikanlah tanggapan atas link tersebut. Oke. Jadi, at least ada konten, walaupun itu bukan konten original dari teman-teman. Atau teman-teman kembali lagi bisa repost postingan orang ya, teman-teman bisa repost postingan orang agar muncul di profile teman-teman. Ya, kembali lagi, kalau misalnya di-repost otomatis adalah konten yang teman-teman repost ini akan terbuka jaringannya ke teman-teman punya connection. Seperti itu. Misalnya yang tadi saya katakan bahwa, LinkedIn ini menjadi jaringan ee platform jaringan terbesar di Indonesia karena ketika mereka nge-react postingan kita, ya followers dari mereka itu juga melihat. Nah, itu yang bagus.

00:00 Oke, ini adalah company page, saya akan melihat berapa banyak follower-nya. Oke, terus teman-teman bisa paid posting juga, mau posting apa. Nah, di sini yang menarik teman-teman, Analytic. Analytic yang ada di Insta- ee di LinkedIn ini sangat ee spesifik, ya. Jadi teman-teman bisa lihat nih, berapa banyak dan teman-teman bisa ee katakanlah, menarik, ya. Nah, next adalah teman-teman, ketika kita membuat yang dinamakan company page, otomatis kita butuh ada orang yang mengenal perusahaan kita dong. Nah, kita bisa invite melalui connection kita teman-teman. Ini yang menarik teman-teman karena kita bisa invite melalui connection kita. Dan ee setiap connection kita itu kita juga bisa spesifikasi-kan kira-kira orang-orang dari lokasi mana saja nih yang bisa kita ee invite, ya. Terus company-nya dari mana aja? Nah, bisa, nih. Teman-teman tinggal search nama company, bakal muncul ya. Coba kalau misalnya saya search Padi UMKM, muncul nggak ya? Sebentar. Nah, ada nih, nah. Nih, sorry. Coba ya, let's try ya. Nah. Jadi, saya ingin teman-teman dari Padi UMKM yang ee bekerja di sana, me-follow company saya. Misalnya nih. Saya lihat. Apakah saya punya connection di sana, ya? Coba. Oke. Show result. Nah, muncul dua. Oke. Next, nah, teman-teman juga bisa berdasarkan school. Nah, sekolah juga bisa, teman-teman. Mau sekolah di mana, bisa. Oke? Terus juga berdasarkan industri. Nah, ini yang paling penting. Marketing, financing, internet. Nah, silahkan. Nah, kita clear. Teman-teman, jadi, kembali lagi. Ya, jadi setiap bulan, teman-teman akan dikasih gratis 250 orang untuk di-invite ke company page teman-teman. Nah, teman-teman bisa search berdasarkan location, current company, sekolah, terus juga industri. Nah, teman-teman bisa ajak untuk masuk ke company page-nya kita. Dengan catatan, dengan catatan, ya connection itu adalah connection kita terlebih dahulu. Jadi, kita itu harus membangun jaringan dulu nih. Nah, bagaimana, Pak, cara membangun jaringan, Pak? Nah, jadi, ketika teman-teman sudah punya profile, teman-teman sudah punya company page dan sudah posting otomatis dong, kita itu ingin mencari orang-orang. Nah itu biasanya akan kita lakukan di bagian my network ya. Nah, di sini adalah my network. Nah, seperti ini. Nah, ini adalah invitation. Berarti ee beliau minta invite ke ee connection saya. Ya. Di sini biasanya akan muncul beberapa rekomendasi-rekomendasi connection awal. Jadi kalau teman-teman yang belum punya connection di awal, ya, di sini akan muncul recommendation-recommendation berdasarkan universitas yang teman-teman datangi, berdasarkan ee pekerjaan teman-teman atau profesi teman-teman. Saran saya, conneckanlah dulu ke
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transkripsi: Assalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh. Halo sobat Net semua pada kesempatan kali ini Saya akan memberikan video tutorial training mengenai sebuah sistem operasi dengan lisensi free open source software, alias gratis yaitu di sini kita akan menggunakan sistem operasi Linux Ubuntu. di mana sistem operasi ini kita pelajari untuk mengenal lebih dalam bagaimana cara mengoperasikan sistem operasi L kubuntu, mengenal perintah-perintah yang akan digunakan dan membangun server menggunakan sistem operasi kebuntu yang berguna untuk membangun infrastruktur jaringan pada lingkungan perusahaan kita. sebelum kita melakukan praktikum pada sistem operasi rinduku buntu kita, ada baiknya. kita mengetahui sejarah sistem operasi Linux tersebut Pengantar Linux Ubuntu proyek jenuh di sebelah kanan terdapat seorang yang bernama Ras Taman di mana Richar Taman ini? merupakan seorang yang mendirikan proyek jenuh. apa itu jenuh jenuh is not unique. proyek ini dimulai pada tahun seribu sembilan ratus delapan puluh empat. dimotori oleh Richard Setaman. di mana tujuannya untuk membangun Free Unix L Operating System. selanjutnya. proyek jen ini dikelola oleh sebuah organisme non profit bernama SFF atau disebut juga Free Software Foundation. lisensi utama yang digunakan pada proyek ini adalah jenuh GPL General Public License. Next. apa yang dilakukan oleh Recharge taman dalam membangun proyino ini tujuannya adalah yang pertama. kebebasan untuk menjalankan program untuk tujuan apapun. kebebasan yang kedua yaitu kebebasan untuk mempelajari cara kerja program dan menyesuaikannya sesuai dengan kebutuhan. sehingga akses ke source code menjadi prasyarat penting pada mempelajari program tersebut. yang ketiga atau kebebasan kedua yaitu kebebasan untuk mendistribusikan kembali. yang terakhir kebebasan untuk memperbaiki program dan melepaskan program tersebut ke publik. aksesco menjadi prasyarat juga. Nah, jadi kesimpulannya sobat TP semua. Apa yang dilakukan oleh Ras Taman dalam membuat proyek jenuh ini, yaitu ingin memberikan kebebasan pada pengguna, termasuk kita di sini, dalam menggunakan sistem operasi tersebut salah satunya sistem operasi yang akan kita bahas. Ini adalah sistem operasi Linux Ubuntu, di mana sistem operasi Linux Ubuntu ini memiliki empat kebebasan. mutlak yang bisa kita pegang dalam menggunakan sistem operasi tersebut Ya, tadi sudah kita sebutkan sobat semua yang pertama kita bisa melakukan distribusi kembali sehingga kita bisa menggandakan membagikan sistem tersebut ke khalayak luar. Ya. Jadi kalau kalian download ya sobat semua itu bisa dibagikan ke orang lain secara cuma-cuma ya beda dengan sistem operasi yang berbayar. Contohnya sistem operasi Windows di mana untuk mendapatkan sistem tersebut, kita harus beli lisensinya. terus ada pertanyaannya, perasaan saya tidak pernah beli. Nah itu statusnya bukan gratis. Melainkan sobat TF itu membajak alias ilegal dan itu hukumnya bisa dibilang haram ya, tidak dibolehkan. Nah, tapi dengan menggunakan sistem operasi luku buntu ini, kita punya status halal legal dan bisa digunakan secara cuma-cuma karena sudah ada aturannya menggunakan kebebasan-kebebasan yang sudah kita pelajari ini apa kelebihannya lagi? Sos kodenya bisa kita manfaatkan untuk kita perbaiki untuk kita. mainkan untuk kita kembangkan sehingga menjadi produk-produk baru. Nah seperti itu beda halnya dengan Windows. Tidak ada source code yang kita bisa gunakan karena sama Windows. privat. Hanya orang-orang yang bekerja di Microsoft sajalah yang bisa menggunakan sos kode tersebut terus, apalagi bisa kita gunakan untuk tujuan apapun. ya. yang paling penting adalah sistem operasi ini cepat dalam menangani problem. troubleshooting ya. Jadi troubles nya cepet beda dengan Windows ya butuh pasukan-pasukan yang bekerja di Microsoft sehingga CUKUP lambat dalam menangani bug yang terjadi pada sistem tersebut. Sedangkan kalau sistem operasi Linux itu luar biasa, semua orang bisa terlibat dalam memperbaiki, memberikan informasi sehingga bugbug tersebut cepat diatasi. Itulah empat kebebasan yang mungkin sobat NF sekarang sudah mulai paham. next kita lanjut. setelah masuk ke bebabasan tentang jenuh tersebut, kita masuk ke area yang lebih dalam lagi, yaitu menuju ke sistem operasi Linux. di samping kanan pojok kanan ini terdapat sebuah pendiri. Ya. Ada tampilan foto di sini seorang pendiri yang bernama Linus Torfa, yang bernama Rin. tafat. apa itu Linux? Judulnya seperti itu. yang pertama, kalau kita lihat sekilas, dia merupakan sebuah kernel sistem operasi dibuat pertama kali oleh Linus Torfat pada tahun seribu sembilan ratus sembilan puluh satu dikembangkan dengan metode open source berada di bawah lisensi jenuh JPL. ketika digabungkan dengan aplikasi dari proyek jenuh akan menjadi sebuah sistem operasi MIRIP Unix Light Unix yang bersifat free bernama jenuh. Linux. oke kita masuk ke sejarah Linux. Linux pada awalnya dibuat oleh seorang mahasiswa Universitas Helsinki, Finlandia pada tanggal lima Oktober seribu sembilan ratus sembilan puluh satu yang bernama Linux Benedictorf. dulunya Linux merupakan proyek hobi yang diinspirasikan dari Minix, yaitu sistem unik kecil yang dikembangkan oleh Andrew Annenbaum pada tahun sembilan belas delapan puluh tujuh Minik sendiri merupakan sebuah sistem yang ditujukan untuk penggunaan akademis. Linux bisa didapatkan dalam berbagai distribusi atau sering disebut juga distro kepanjangan daripada distribusi OS atau distribusi operating system. Distro adalah bundel daripada kernel Linux beserta sistem dasar Linux, program instalasi, tools basic dan program-program lain yang bermanfaat sesuai dengan tujuan pembuatan distro. satu hal yang membedakan Linux TERHADAP sistem operasi lainnya adalah harga harga Linux ini kebanyakan gratis. walaupun ada juga yang berbayar atau lisensi, lah kok bisa berbayar. Tadi sudah disebutkan bahwa dia gratis. Ada beberapa sistem operasi yang dibangun atas dasar berbayar apa kelebihannya bisa jadi? si pembuat ini. dia memberikan servis yang lebih dalam lagi untuk si pengguna. Misalnya, ada beberapa perusahaan yang tidak mau dia menggunakan sendiri, melainkan dia butuh pihak Linux yang menghandle sistem operasi tersebut. Nah, makanya ada biaya yang harus di BERKAN TERHADAP servis tersebut.
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transkripsi: lalu ada kalanya juga, misalnya sistem operasi ini gratis ya, aplikasinya pun ada juga yang gratis. Kode sumbernya secara cuma-cuma, tapi ada tapinya aturannya. Jika sebuah program dibangun pertama kali awalnya gratis, lalu dikembangkan oleh orang lain dan dibuat kembali dengan biaya atau dengan adanya harga yang ditarifkan TERHADAP pengguna, maka aturan tersebut sedikit berubah. Di mana si pembuat asalnya akan meminta royalti atau presentasi daripada si pembuat ulang ini. Jadi keuntungannya dibagi juga berapa persennya itu diatur. Jadi ada aturannya. Nah, si pengguna asal tidak akan meminta royalti apabila si pengguna yang membuat baru dia buat ulang, lalu dia sebarkan secara gratis. Itu tidak akan diminta royalti tersebut. Tapi kalau dia sebarkan secara berbayar. ya otomatis pengguna asal akan meminta Nah, seperti itu ya cara. saling menguntungkannya Oke, kita lanjut lagi. Linux dapat didistribusikan tanpa harus memberikan royalti kepada seseorang. Nah, seperti itu. Pertanyaannya dari mana keuntungannya? Kok bisa sih Lino Trav bisa HIDUP Sedangkan dia bikin capek-capek dengan timnya, tapi tidak mendapatkan royalti apapun. Nah, bisa kita lihat di sini. Dia pun gratis. Lino Travat ini akan mendapatkan uang. CUKUP BANYAK. apa yang dia jual? Pertama cara mengajarkan. bagaimana mengoperasikan sistem operasi Linux pasti perlu biaya. Jadi ada biaya pendidikan nanti diajarkan oleh tim mereka. Kedua servis. Kalau ada terl syuting, belum tentu perusahaan-perusahaan bisa menangani. Butuh pasukan di sini. Tim Duk akan bertanggung jawab pada hal tersebut. Ketiga. beberapa aplikasi yang butuh biaya. Nah, perusahaan-perusah minta custom yang CUKUP luas. bermainlah biaya di sini karena butuh resource, butuh pengetahuan, butuh oprekan dan lain sebagainya sehingga biaya ini akan terjadi keempat seminar workshop itu juga menyebabkan dia mendapatkan pundi-pundi uang lalu ada beberapa sistem operasi yang luar biasa berkembang pesat dan itu dijual. Contohnya apa? Sistem operasi Android itu merupakan turunan Linux. Wah, Somat mungkin ngerasa selama ini saya sudah menggunakan Linux. Ya, itu salah satunya Android. itu dibuat oleh Google tapi menggunakan kernel Linux. Sehingga terjadilah pundi-pundi uang yang diberikan TERHADAP T Linux tropa makin kaya saja kan seperti itu. Nah, Linux disusun berdasarkan standar sistem operasi Fik ya yang diturunkan dari Unix itu sendiri. ya ada beberapa macam distro Linux Debian, Lis, Linux, K Linux, Clear OS, Linux Mrek, Redhead, Slackware, Knopik, Fedora, Susse, Ubuntu, dan lain sebagainya. CUKUP CUKUP BANYAK varian varian Linux yang ada di sekitar kita di seluruh dunia ini. pusing kan jadinya mau pakai yang mana? kita. jawab belakangan. Jadi tanda tanya besar untuk sobat semua. Oke, kita lanjut. adapun yang dilakukan oleh Ntrofat apa? Nah, disinilah lahirnya sebuah senjata muktahir dalam menjalankan sebuah komputer, yaitu yang dinamakan dengan kernel Linux. Apa itu kernel Linux? kernel Linux bisa dibilang kiasannya adalah seperti prosesor merupakan otak daripada komputer. Itulah prosesor. hitung-hitungan, aritmatika dan sebagainya. Itu prosesor yang bermain di situ lalu kernel Linux itu apa? Kernel Linux adalah otak daripada sistem operasi Linux dimana kernel Linux ini bisa melakukan atau menjalankan atau menghubungkan atau menjembatani antara hardware dan software antara pengguna melalui software, lalu dimainkan ke hardware atau dari hardware melalui ke software keyboard, mouse, LCD, proyektor, printer, layar, suara sound card, VGA dan semuanya itu dikerjakan oleh yang namanya kernel Linux. Sehingga Linux pun bisa berjalan dengan stabil dan bisa dimainkan sebebas-bebasnya. Itulah kernel Linux. Oke, kita jelaskan. Kernel Linux adalah inti dari sistem operasi Linux yang dibuat oleh Linuxtrofat. Ibaratnya ini ruhnya atau nyawanya bertugas untuk mengelola hardware, virtual memory, file system, dan lain sebagainya Kerneleon sendiri mendukung arsitektur yang dinamakan dengan X delapan enam Intel atau AMD. Jadi prosesor itu ada Intel AMD. Ini persaingan luar biasa antara kedua vendor prosesor untuk kelas komputer PC or LAPTOP. ada lagi IA enam empat enam empat. Ya, ini merupakan arsitektur enam puluh empat bit X delapan enam itu merupakan arsitektur tiga puluh dua bit lalu ada porvisis ARM. Nah, dimana ini merupakan arsitektur-arsitektur untuk perangkat-perangkat lain di luar komputer. Contoh ini biasa untuk perangkat mikrotik, mikrotik ini merupakan sebuah perangkat untuk membangun infrastruktur jaringan juga. Ya. Dia melahirkan sebuah perangkat doktor bot Sweet wireless. Dia seperti sebuah hardware di sini. ibaratnya mikrotek itu pesaing besarnya itu adalah Cisco dan lain sebagainya ya juga digunakan pada sistem operasi Android dan router OS. Lisensinya sudah pasti JPL jenuh General Public License paham? Ya, sobat semua kita next lanjut. distribusi Linux. distro Linux terdiri daripada tiga, yaitu kernel Linux, aplikasi installer. Makanya disebut distro atau distribusi OS kernel sebagai ruh atau nyawa antara hardware dan software aplikasi sebagai aplikasi pendukung dalam melakukan aktivitas kerja kita. Contoh kalau kita mau buat file pengolah kata Ya, kita harus menggunakan angka, kita bisa menggunakan Sel. Dengar musik, kita bisa menggunakan aplikasi sejenis Vame nonton film VLC itu bagian daripada aplikasi installer. Ini merupakan bundel daripada pada saat kita melakukan pertama kali. komunikasi ke komputer, LAPTOP, PC dan sebagainya. Kita pasti harus melakukan installer di instalasi terlebih dahulu sehingga komputer bisa menjalankan sistem operasi Linux Oke? Ya. distrol sendiri dapat berupa installer ataupun live. Apa bedanya kalau installer harus di install dulu baru bisa kita pakai. Kalau live nggak perlu kita install, kita jalankan saja melalui cd dvd atau menggunakan flashdisk booting ke flash disk atau cd dvd dijamin sistem operasi langsung running tanpa hard disk yang dimainkan. Apa efeknya? Ya, kita tidak mengganggu gugat hard disk kita. Jadi ibaratnya kita cuma melihat atau mengetahui seperti apa sih tampilan daripada sistem operasi Linux tersebut. Kita bisa menggunakan live sebutnya live bistro. distrolinx pun memiliki dua spesifik ya. dua pilihan OS. Yang pertama ada namanya. General Purpose OS dan ada yang berupa spesifik purpose OS. Apa itu bedanya?
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transkripsi: General Purpose S adalah distr Linux yang bisa digunakan untuk berbagai keperluan komputasi atau di dalamnya terdapat banyak program aplikasi yang diperlukan untuk berbagai kebutuhan. Misalnya apa ada distret, ada distro Debian atau Ubuntu Selain handal digunakan, dia bisa untuk server bistro General Pos itu bisa sebagai desktop, cluster, bisa sebagai virtualisasi sebagai development dan lain sebagainya. Contohnya Ubuntu, Debian, Linux, Sos, Redhead, Mrek, Suse, dan lain sebagainya. lalu ada lagi yang disebut juga. spesial purpose OS. Ya. Apa itu distro yang dibuat dengan tujuan atau fungsi tertentu atau khusus menjalankan komputasi untuk satu jenis pekerjaan. Misal distro apa? Oh, saya fungsinya untuk hacker. Nah, itu bisa menggunakan distro yang namanya K Linux. Jadi isinya hacker semua. Kalau kalian mau jadi hacking. terus klonilla distronya hanya untuk melakukan kloning kloning bistro ada lagi distro monitoring. N F untuk kayak sejenis seperti itu. untuk telepon. jaringan lam namanya breaker. Ada juga di stroke game ya isinya semua namanya Linux gamers, misalnya kayak gitu ya. Jadi bedanya kan kalau general ini yang akan kita gunakan sekarang sistem operasi Ubuntu yang bisa kita lakukan untuk umum. Misalnya untuk menjadi server untuk menjadi area desktop dan sebagainya. Isinya sama. Kalau spesifik itu pas di instal dia sudah spesifik aplikasinya sudah ada semua. Kita tinggal pakai di khusus. Contohnya di hacker. ya. Jadi isinya hacker semua aplikasi hacker. Kalau dibuntuh ada nggak ada, cuma harus nyari dulu satu-satu sedikit lama ya, karena kita nggak hafal nama aplikasi-aplikasi yang terkait dengan hacker sendiri. Ya, itu bedanya seperti itu. Oke, next kita lanjut. Linux yang sudah dikemas dan dilengkapi dengan berbagai aplikasi. Contohnya ada distribusi Redhead, Fedora, Cos, Debian, Ubuntu, Kubuntu, Slackware, G, S, Open Suse, Blangkon, I, Nusantara, dan lain sebagainya. Nah, ini keluarga Linux ya, ada logo-logonya bisa lihat logo Ubuntu, logo S, M, Fedora, Redhead, dan lain sebagainya untuk mendapatkan liduk kita bisa download di kambing UIACD, bisa di ubuntu dot com, bisa di centos dot org, bisa di titik org atau kalau kita mau beli bisa di gudang linux dot com, juragan kambing UICID atau juragan Linux dot net ya. Tapi sekarang kita sudah luar biasa, jadi nggak usah beli-beli lagi download aja di internet secara cuma-cuma dengan situs download di Linux dan ini semuanya legal alias gratis gak ada ganggu gugat atau hak cipta atau haki ya atau bisa di undang-undang ITE yang terkenal. gratis ya. Oke, kita lanjut dulu. kita masuk ke coretan saya dulu ya, untuk mengenal lebih dalam terkait dengan sistem operasi Linux. Oke, yang pertama sistem operasi dan aplikasi. perlu kita ketahui sistem operasi sendiri ini merupakan misal kalau kita bandingkan sistem operasi merupakan nyawa daripada komputer. Aplikasi adalah PENGKAP daripada kegiatan kita pada menggunakan komputer tersebut. Jangan dibalik. misalnya kita punya komputer kosong, kita mau install aplikasi bisa apa tidak? Nggak bisa. Jadi harus ada sistemnya dulu. Oh, saya nginstal Windows. Ya udah aplikasinya semua yang berbau-bau Windows. Oh, saya lagi ngisa sistem operasi Linuko Ubuntu. Nah, aplikasinya yang bersinggungan dengan Linuko Ubuntu Nah, itu yang dimaksud sistem operasi dan aplikasi oke. jenis-jenis sistem operasi. jenis jenis sistem operasi CUKUP banyak. Ada apa saja sobat TNF ada Windows, Linux, ada Unix Mix, Solaris, Novel, Mac OS. ada Android itu sistem operasi juga ya. ada. mikrotic OS itu juga sistem juga ya atau sistem operasi itu jenis-jenisnya lalu sekarang ada areanya arsitektur nomor tiga ini. Apa bedanya OS tiga dua dan enam puluh empat. Sobat TF perlu tahu sebelum memilih sistem operasi yang kita gunakan. Biasanya teman-teman di sini sobat semua suka bingung. Pak. saya mau belajar pakai Linux nih. Apa ya Linuxnya mau kita gunakan? Nah itu kita suka bingung di situ Nah, biasanya untuk lebih jelas pahamnya, kita harus tahu turunannya. atau lebih spesif rekomendasi ikut kursus. Masih bingung juga tanya ke teman yang sudah familiar. Misalnya kalau saya rekomendasi sistem operasi mana yang cocok untuk kita gunakan sehari-hari saya sarankan pakai Linux Ubuntu sistem operasi mana yang kita gunakan untuk server kita menggunakan yang berbau-bau Linux server. Ubuntu juga punya namanya Ubuntu Server seperti itu ya. atau Ubuntu desa juga bisa kita kembangkan menjadi Ubuntu server. Nah, apa bedanya OS tiga dua dan empat? Bedanya. Jadi ini kesalahan fatal dari seorang ilmuwan yang dalam membangun arsitektur komputer dalam membangun sistem operasi. yang pertama. ini OS tiga puluh dua merupakan cikal bakal operating system atau sistem operasi dulu di era sembilan puluh delapan puluh sembilan puluh. Ini merupakan OS yang sering kita gunakan. di era sekarang enam puluh empat bitlah sekarang yang kita gunakan. Apakah masih tiga puluh dua masih ada? Masih banyak lalu lalang di Indonesia ini ya. Apa bedanya? Bedanya CUKUP CUKUP Fatal dalam hal memakan memori ya. Oke. Yang pertama cikal bakalnya. Kenapa tiga puluh dua bit? menjadi sebuah cikal bakal terdahulu yang akan dihilangkan. Kenapa? Karena tiga puluh dua bit ini ilmuwan itu memahami bahwa RAM atau penyimpanan sementara atau memori itu hanya menyimpan kira-kira paling mentok itu satu gigabyte malah lima dua belas megabyte gigabyte. Nah, tiga dua ini dibangun hanya mentok sampai kurang lebih di bawah empat giga Lalu apa yang terjadi? Seandainya kalau RAM kita sudah melebihi dari empat giga, contoh kita beli dua keping, empat giga, empat giga, delapan giga, atau satu keping delapan giga atau enam belas giga, itu tidak akan bisa dibaca oleh sistem operasi yang menggunakan arsitektur tiga puluh dua bit fatal kan jadi menyebabkan RAM kita cuma dibaca TETAP di bawah empat giga. Sedangkan RAM itu yang kita pasang di komputer itu sebesar enam belas giga. Kemana larinya? masih ada fisiknya nggak rusak, RAMnya nggak rusak. Yang menyebabkan itu bahwa sistem operasi tiga puluh dua bit tidak mengena RAM RAM yang melebihi dari empat giga Nah, itulah kesalahan fatal yang terjadi karena berpikiran bahwa OS tiga dua ini bisa dikembangkan sampai selamanya. nggak tahunya RAM itu malah terus berkembang pesat. Lalu lahirlah perombakan total sehingga dijadikanlah sebuah arsitektur baru yang dinamakan dengan enam puluh empat bit. Di mana kalau kita menggunakan RAM enam belas giga, TETAP dibaca enam belas giga. Nah, makanya kalau kita cari di itu ada namanya I tiga delapan enam empat delapan enam lima delapan enam enam delapan enam itu sama saja tiga puluh dua bit karena ada embel-embel i di depannya. Lalu dia cuma tulisannya X enam empat. Itu artinya arsitektur enam puluh empat bit untuk varian sistem operasi Linux. dan berapa batas maksimum daripada arsitektur enam puluh empat bit. Kalau tiga puluh dua udah ketemu kan dia mentoknya di bawah empat giga. Kalau enam puluh empat bit itu bisa sampai exabyte luar biasa mencapai RAM delapan belas exabyte. Wow, ini bisa sampai kiamat nih ya, bisa dibilang ya gak tahu juga ya bisa sampai berapa lama. Apa itu excit pertanyaannya, Pak.
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transkripsi: exabyte itu merupakan satuan. Ibaratnya itu kalau dihitung untuk menuju gigabyte itu sebelum ke eksabte itu dia melewati terabyte dulu dari gigabyte terabyteis terabyte petabyte. Nah kalau dikira-kira berapa RAM yang diperlukan untuk sampai ekte? Ya udah sampai sekarang belum ada RAM yang sampai Xabte. Ya mohon maaf terabyte aja belum ada exabyte yang melewati petabyte dulu. Artinya ini luar biasa dibikin oleh ilmuwan dengan pemikiran yang matang dan jangka panjang yang CUKUP LAMA JANKA PANJANG YANG CUKUP CUKUP LAMA seperti itu RAM ada di Belum ada ya, paling mentok di gigabyte Ran giga mungkin ada, tapi masih gigabyte dan itu butuh waktu yang lama. Apalagi komputer yang kita gunakan sehari-hari paling mentoknya cuma enam belas giga. nggak lebih dari itu menggunakan dua keping delapan delapan sudah gimana mau menuju ke ratusan gigabyte, apalagi terabyte petabyte ekte itu akan memakan CUKUP waktu yang lama dijamin Insya Allah ini enam puluh empat bit ini memakan CUKUP lama dalam menggunakan sistem operasi tersebut. Jadi panjang umurnya Jadi silahkan cari yang enam puluh empat bit dan LAPTOP sudah mendukung enam puluh empat giga ya LAPTOPP terbaru pasti sudah mendukung kita lanjut. Apa kelebihan dan kekurangan Linux? Oke, kita masuk ke slide. ini adalah kelebihan dan kekurangan Linux. Kelebihan Linux lisensinya gratis. Linux bisa berinteraksi dengan sistem operasi lain. Linux mempunyai virtual memory dan lebih stabil. Linux didukung oleh ribuan programmer. di dunia ya terus apa lagi? paket Linux merupakan satu kesatuan. Linux mulai didukung oleh vendor hardware maupun software di dunia. Meskipun masih kalah dengan Windows, Linux relatif lebih aman dari virus, bahkan boleh dikatakan bebas dari virus Windows. Nah, ini penyakit Windows ya. sering kita usaha ulang Windowsnya karena terserang virus yang dinamakan virus apa ada virus XC, ada virus VB, ada virus yang membikin folder folder dan di hidden file kita itu semua penyakit daripada virus di Windows di Linux. Insya Allah jarang terkena virus. Ada virus ada. Cuman siapa yang mau nyerang jarang orang dia gratis yang diserang itu yang berbayar. Seringnya seperti itu, terutama Windows. K Windows kan merupakan ya ibaratnya cikal bakal sistem operasi yang terkenal juga ya yang luar biasa digunakan di seluruh dunia. apa kekurangan Linux? Nah, ini yang perlu kita pahami sistem operasi yang sulit untuk dipelajari, terutama untuk orang yang tidak mempunyai dasar komputer yang kuat. aplikasi yang tersedia belum sebanyak Windows. Mohon maaf kalau game-game online lagi keren di internet di komputer biasa Windows nomor satu nama-nama program satu dengan lainnya berbeda-beda. Nah ini bikin stress beda dengan Windows Windows Seven Windows sepuluh. Kalau ini kan Linuxnya banyak variannya ada Linux Ubuntu, ada lagi Linux apa apa apa dan orang berloml bikin Linux karena saking gratisnya bisa dikembangkan secara cuma-cuma. nama-nama program ya sudah banyak pengguna yang belum terbiasa dengan Linux dan masih terbawa Windows minded. Jadi kalau udah pencinta Windows atau menjadi anak buahnya Billgates ya mohon maaf seperti itu kalimatnya ya itu dia susah untuk beralih ke sistem operasi Linux. Ya sudah malas gitu karena sudah senang menggunakan Windows lalu banyak pengguna yang belum terbiasa dengan Linux sudah proses instalasi aplikasi yang tidak semudah di Windows. Nah instalasi software di Linux akan menjadi lebih mudah terkoneksi internet atau mempunyai CD atau DVD repository apa repositor repository kumpulan atau lumbung software sekumpulan software software yang bisa kita gunakan untuk melakukan instalasi pada sistem operasi Linux kita. Seperti itulah kelebihan dan kekurangan Linux. oke. Nah, bagaimana sejarah tentang turunan Linux sendiri? Ya. Jadi sebenarnya Linux itu mempunyai turunan-turunan atau distro-distro tertua. Oke, yang pertama ada namanya Red Hat. Nah, ini disot tertuanya. Yang kedua ada namanya Dedian yang ketiga ada namanya Slackware. ini distro tertua turunan Linux, Red Red Hat itu memiliki turunan yang namanya Cos, Fedora, Mrek, dan lain-lain. Dan dia memiliki ekstensi RTM. Apa ekstensi ekstensi itu sejenis kalau di disebutnya EC Kalau di dia namanya RPM sebutnya paket manager ya. Lalu kedua ada namanya Debian yang akan kita gunakan. Turunannya adalah Ubuntu, Linux entangle OSS Msudnya DLL dan lain-lain dan dia ekstensinya DP atau keppan daripada Debian. Ada lagi namanya Slackware slackware bisa tertua juga dia memiliki turunan, ada, ada, ada faktor Linux dan lain-lain. Dia menggunakan kode sumber, gadget atau kompresi. Apa sih? Kok bisa ada turunan tertua? Nah ini bedanya kalau di yang gratis seperti ini, dia memiliki turunan. Jadi orang bisa berlomba-lomba menggunakan destroy yang utama, lalu dikembangkan menjadi nama-nama yang lain. sobat el silahkan kalau mau bikin di Indonesia pun juga ada. Dulu pernah dibikin namanya egos Indonesia Indonesia Ghost Open source. Tapi sekarang sudah tidak berkembang. Sudah tidak ada itu pemerintah yang bangun di era tahun dua ribuan. lalu ada lagi namanya Blangkon. Nah, ini juga ada umum nih orang Indonesia yang bangun menggunakan blangkon Blangkon itu seperti apa topi topi dari adat Jawa ya Blangkon seperti itu. Ini blank blank distro buatan Indonesia. Tapi cikal bakalnya dia menggunakan distro tertuanya Debian atau bisa juga dari Ubuntu. Jadi ada disto, ada engkongnya, ada anaknya, ada cucunya, ada cicitnya. Jadi turun termurun ya. Tapi TETAP dia ngikutin dari distro-distro tertua tersebut. Nah, konsepnya kayak gini. Pada saat Debian meluncurkan versi terbaru, lalu empat bulan kemudian Ubuntu akan lahir. Itu distro tertua dulu yang terbuat. Nah, induknya baru Ubuntu akan mengambil Debian yang arsitekturnya sudah dikembangkan paket-paketnya. Lalu Ubuntu membuat lagi daripada Debian tersebut. Terus kayak gitu ya. Jadi SETIAP dia menularkan yang baru, turunannya akan ikut menularkan juga. Nah, pilihannya bagaimana untuk mencari distro-distro yang ibaratnya masih di di Apa namanya masih bisa di bantulah ya di support oleh pemiliknya tersebut. Ya, biasanya kita cari yang sifatnya dia ada PT nya, ada perusahaannya. Kalau di Ubuntu itu namanya Konical Ltd di mana dia masih dia berkembang pesat. Artinya ada PT atau perusahaan dan jelas pengembangannya dan tidak mati suri ujung-ujungnya. Karena kita mungkin menggunakan distortor keren bagus, eh tahu-tahu tahun depan udah nggak ada lagi dia peluntikan dan sebagainya. Itu bahaya untuk penggunaan kita. Apalagi kalau digunakan untuk perusahaan. Makanya kita cek dulu mana distor Linux yang bisa kita maafkan untuk jarak yang CUKUP lama. Ya, saya sarankan ya contohnya kita menggunakan turunan redhead. debian itu bisa dibilang Ubuntu itu CUKUP CUKUP bagus untuk dimanfaatkan untuk jarak waktu yang lama bertahun-tahun bisa karena dia ada perusahaannya di situ. Perusahaan resmi ya. Nah seperti itu cara milihnya jangan yang ngasal-ngasal ada distor keren banget nih namanya rada susah dan tidak menarik juga. Tapi isinya bagus. Pas kita install kita pakai kita pakai semua komputer tahu-tahu dia cuma uji coba saja. Ibaratnya dia sok-sokan bikin tahu- tahu nggak dikembangin dia cuma menunjukkan bahwa saya bisa bikin distro. Nah itu bahaya untuk kita yang hanya menggunakan saja. Harus dicek dulu pemiliknya siapa, resmi apa enggak dan dia to be continue nggak menggunakannya. Jangan sampai dia stagnan, tidak berkembang lagi bahaya untuk pengguna kita sehari-hari.
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transkripsi: Oke, kita masuk ke selanjutnya. ya ke slide Oke. Nah, ini sudah masuk ke area Ubuntu. Ubuntu. Distro Ubuntu merupakan sistem operasi yang akan kita gunakan sampai akhir di video tutorial ini untuk sobat semua Ubuntu merupakan sistem operasi yang luar biasa dan CUKUP handal untuk bersaing dengan Windows. Kenapa? Karena dia memiliki tampilan yang CUKUP memukau dan bisa kita gunakan sehari-hari. Jadi biasanya kalau saya untuk menggunakan untuk pekerjaan sehari-hari Ubuntu ini yang saya manfaatkan. karena tampilannya juga bagus. CUKUP tidak berat juga dan graphic card nya bisa terbaca untuk Nvidia GeForce atau Airadeon dan sebagainya. Dia support. Makanya dibilang ini saingannya Windows nih bisa dibilang ya karena bisa digunakan untuk sehari-hari pekerjaan sehari-hari. Ubuntu adalah salah satu distro Linux yang diturunkan dari Dian dikembangkan oleh Mark Shuttleworth. ya. nama Ubuntu berasal dari filosofi dari Afrika Selatan yang berarti kemanusiaan kepada sesama. Ubuntu didesain untuk kepentingan pengguna personal. Namun serveri server buntu juga tersedia dan telah dipakai secara luas Nah, ini tampang pendiri Ubuntu ya Kalau Linutropa kan pendiri Linux utama ya. Jadi ibaratnya dia menggunakan produknya si Linutrofa, lalu dikembangkan menjadi sebuah sistem operasi baru lagi yang dinamakan Ubuntu Long debian Developer he found in seribu sembilan ratus sembilan puluh lima and sold it to Fan in seribu sembilan ratus sembilan puluh sembilan space di dua ribu dua as a member of the Soyuz T tiga puluh empat Mission Satu buntu Linux Distribution pada tahun dua ribu empat. Satu buntu itu dimulai pada tahun dua ribu empat. Nah, sejarah Ubuntu. Ubuntu merupakan salah satu distribusi Linux yang berbasiskan Debian dan didistribusikan sebagai software bebas pertama diluncurkan pada tahun dua ribu empat. Nama Ubuntu berasal dari filosofi dari Afrika Selatan yang berarti kemanusiaan kepada sesama. Ubuntu didesain untuk kepentingan penggunaan personal. Namun versi server Ubuntu juga tersedia dan telah dipakai secara luas. proyek Ubuntu resmi disponsori. Nah, ini yang penting oleh Canonical Ltd. Nah, perusahaannya yang merupakan sebuah perusahaan yang dimiliki oleh pengusaha Afrika Selatan yang dinamakan yang bernama Mark Shuttle. Tujuan dari distribusi Linux Ubuntu adalah membawa semangat yang terkandung di dalam filosofi Ubuntu ke dalam dunia perangkat lunak. Ubuntu adalah sistem operasi LENGKAP berbasis Linux, tersedia secara bebas dan mempunyai dukungan baik yang berasal dari komunitas maupun tenaga ahli profesional. Selain itu, Ubuntu juga bersifat open source. Oke? Ya, seperti itu kelebihan Ubuntu yang pertama. lebih stabil dan user friendly baik untuk memakai pemula bebas virus legal atau free open source repository yang penting LENGKAP LENGKAP SANGAT SANGAT LENGKAP untuk repositori Ubuntu ini adanya komunitas mengguna Linux bisa dicoba dan digunakan dengan model Live CD. Itu kelebihannya. Bagaimana yang lainnya kita baca apa kelebihan-kelebihannya ya. silahkan. Kalau sudah bisa Ubuntu coba eksperimen produk lain sistem operasi lain silahkan di sini kita akan lebih fokus ke produknya sistem operasi Ubuntu ya mudah-mudahan bisa dipakai sehari-hari ya ujung-ujungnya Nah, disini kita bahas tentang rilis Ubuntuunya. Nah, Ubuntu sendiri dirilis dia dalam jangka waktu cepat sekali ya bisa dibilang dia merilisnya dalam satu tahun itu bisa dua kali rilis. Waduh bahaya ini ya teman-teman nih Windows sendiri aja gak terlalu seperti itu. Ini cepet banget rilisnya bagaimana solusinya. Jadi kalau habis install nanti keluar lagi enam bulan install lagi dong ya kalau kayak gitu kita repot. Jadinya kita nggak make-make install install jadi rusak. Solusinya bagaimana? disini ada sesuatu yang menarik daripada kerilis Ubuntu. Ada namanya LTS ada namanya LTS apa LTS LTS ini adalah long term support. dimana? Ubuntu ini akan di support selama tiga tahun. Nah, jadi kita gunakan jangka waktu yang lama malah saya pakai LTS ini bisa bertahun-tahun lima tahun enam tahun gak masalah sih selama tidak ada perubahan-perubahan yang signifikan ya. Biasanya itu kelas server yang butuh support seperti itu. Kalau pemakaian sehari-hari saya gak masalah sih sampai berlama-lama saya sarankan gunakan yang ada embel-embel. Kenapa gak LTS? Kenapa harus LTS? Kalau gak LTS biasanya supportnya itu cuma satu tahun, satu tahun setengah tahun. Kalau yang ada embel-embel LTS itu biasanya paling lama tiga tahun, empat tahun atau lima tahun. di support nya. Jadi masih ada yang bisa kita install lagi yang terbaru aplikasinya bisa di update dan sebagainya seperti itu. Jadi teman-teman sobat bisa menggunakan e- LTS. Nah kita scroll ke bawah. Nah yang terbaru kita pakainya versi LTS yang dua puluh kosong empat support vocal. Jadi dirilisnya berdasarkan itu berdasarkan nama-nama hewan ada W W, H, B, Eddy ini nama-nama hewan terakhir ada namanya vocal fosa hewan juga seperti itu. Ini dirilis pada tahun dua ribu dua puluh dan ini masih berkembang. Nah ini masih terus ya sampai dua ribu tiga puluh sampai dua ribu dua puluh lima ini masih di apa namanya bisa dibilang di support. Nah makanya saya sarankan pakai dua puluh kosong empat untuk sobat semua Nah, contoh di sini ada warna-warna. Kalau warnanya merah, dia biasanya sudah tidak didukung. Warna hijau masih didukung, warna biru rilis masa depan. rilis masa depan. Nah, tapi sekarang karena sudah dua ribu dua puluh satu, otomatis ini masih didukung ya kategorinya dan masih ada lagi dua puluh sepuluh terus dua puluh sepuluh. Habis itu apa? Dua puluh satu? Ya. Dua puluh satu kosong empat. dua satu sepuluh dan seterusnya Oke? Ya, seperti itu tentang rilis Ubuntu. Kita gunakan versi dua puluh kosong empat Long term support. Oke, kita lanjut. varian Ubuntu CUKUP banyak. Ada namanya UBUNTU Desktop. Ubuntu Desktop ini sekarang dia menggunakan jenom Ubuntu Ser ini tidak ada tampilan. Dia hitam putih saja ada kubuntu menggunakan KDE DP tampilannya saja tampilannya menarik tampilan untuk orang menggunakan ini menggunakan desktop tampilannya. Ubuntu mengundang L E Education. Kalau kita menggunakan education My Ubuntu biasa untuk Vivi TV dia menggunakan FC biasanya buat my TV seperti itu. Nanti kita gunakan O Two Desktop. Oke, kita sudah masuk ke area instalasi Linux Ubuntu. Nah, persiapan yang harus kita lakukan sebentar kita lihat coretannya dulu ya Oh, ini sudah masuk yang perlu disiapkan. Ya. Oke, kita bahas dulu nanti baru masuk ke sini ya persiapan sebelum instalasi. Yang pertama adalah memilih distribusi Linuxnya. Yang kedua, memeriksa kompatibilitas perangkat keras. Yang ketiga, memeriksa kebutuhan perangkat keras minimal. Yang keempat, menentukan media instalasi. Yang kelima menentukan met bid. Oke, yang pertama memilih distribusi Linux nya. yang perlu kita perhatikan untuk sobat TNF. Pilihlah distro yang juga digunakan oleh teman yang sudah familiar menggunakan distro tersebut kedua, pilihlah distro yang sesuai dengan kebutuhan. Nah sobat kebutuhan untuk apa menggunakan Ubuntu ini menggunakan sistem operasi ini ini belum tahu kita sistem operasinya apa ya? Oh, saya cuma untuk memakai sehari-hari ya udah pakai Ubuntu. Oh ini bangun server. Nah bisa kita pilih lagi sesuai kondisi harus diatur lagi. Lalu pilihlah yang perkembangan jelas dan serius seperti Ubuntu dikembangkan oleh Canonical Ltd. Lalu di manakah referensi distro tersebut ada di www dot com atau lebih tepatnya kalau kita sudah bahas Ubuntu, kita buka websitenya namanya Ubuntu di Ubuntu Nah, di sini kan? Get Ubuntu atau bistrot. distro. kita klik di sini di Swordnya. Nah, ini Ubuntu Nah, Ubuntu Ubuntu Desktop. Nah, ini gambar-gambar hewannya tuh ya yang ini gambar apa nih? Kayak seperti macan ya. kucing kali ya seperti kucing ini gambar seperti kingkong pakai kacamata ya lucu banget seperti itu.
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transkripsi: Oke. Lalu distror ini apa ini merupakan sekumpulan sistem operasi Linux yang sifatnya gratis secara cuma-cuma diberikan. Nah, lihat tuh banyak ada free BSD, ada Manzaro, ada Kodaci. Waduh, apa lagi nih? Ada Rib E A U P World Weekly tentang ada free BSD Sky Linux CUKUP Banyak kan stres kita jadinya. kita baca. Kodaci ini apaan nih? Kita klik Kodaci. Kodaci ini apa? Oh, dia merupakan sistem apa nih? Kalau kita gambarnya ya. Nah, ini kan pakai bahasa Inggris. Oh, seperti ini tampilannya Koda sistem operasi juga. Nah, dia turunannya turunan apa? Oh, dia pakai base nya pakai Ubuntu delapan belas kosong empat. project fokus untuk VPN Thor dan DNS kriptografi ya enkripsi dan sebagainya. Oke, kita lihat lagi lagi Nah, bagaimana cara milihnya? Kita lihat disini ada TOP rating. Nah, ini ada top rating. Nah, dimanakah distro yang paling banyak digunakan? Nah, kebetulan disini nomor satu adalah MS Linux. Oke, kita klik ada Manzaro ke berapa? Oh, dia kelima. Nanti kalau dia rilis terbaru bisa naik ke atas. Ini last six month waktu enam. apa nih? Enam bulan ya M Ya, dalam waktu enam bulan. Kita lihat untuk M Linux ya. bisa kita lihat. Oh, Ms Le ini apa? Oh, dia turunan daripada apa nih? Debian. Ini tampilannya Ms Linux. silahkan kalau kalian mau pakai MS League juga boleh, karena dia nomor satu sama Ubuntu juga turunan dari keluarga Debian juga. bagaimana dengan Lok juga ada. Di sini ada Ubuntu. Nah, ini Ubuntu Nah, ini Ubuntu. ya. Ubuk turun debian juga. Ini tampilannya Ubuntu menggunakan jenom Nah, nanti kita masuk ke sini. Ya, arahnya menggunakan sistem operasi Ubuntu, kita lanjut lagi ya ke slide nya. memeriksa kebutuhan perangkat keras minimal. Nah, bagaimana? sesuaikan dis versinya dengan kondisi per keras yang ada. Jadi artinya kamu cek dulu kerasnya mendukung untuk menginstal sistem operasi terbaru. Saya sering ketemu pas lagi sistem operasi terbaru nggak bisa ngangkat karena speknya tidak mencukupi. Jadi gunakan versi yang di bawahnya ujung-ujungnya. Jadi cari spek PC yang baru dijamin terbaru bisa dijalankan menentukan media instalasi. Kita bisa menggunakan DVD atau hardisk untuk media instalasinya. menentukan metode booting nya. Kalau kita mau instalas kan ada metode boot nya. Sobat mau lewat DVD atau flash disk instalasinya terus spesifikasi minimum untuk Ubuntu dua puluh kosong empat prosesornya minimal core i three. lalu memori minimal empat giga dan disarankan lebih tinggi. Hard disk minimal empat puluh giga. Kalau ada VG external minimal lima dua belas. Onboard juga nggak masalah. Sekarang kan udah bagus-bagus banget ya udah luar biasa seperti itu. Hard disk minimal empat puluh lima puluh dan di atasnya lebih cakep lagi. memori juga empat giga minimal, tapi lebih cakep lagi di atasnya lagi prosesnya juga ada yang lebih bagus lagi boleh ada core i seven core sembilan dan lain sebagainya minimal partisi yang harus ada. Ada partisi root pointnya menggunakan slash sistemnya menggunakan extended empat besar minimal bisa lima giga dan sebagainya. Ada partisi hard diskap sistemnya ukurannya seperti apa? Nanti kita bahas. Nah, disini tahapan instalasinya nanti ini pilihan instalasinya tampilan live CD nya memilih bahasa pilihan instalasi dan software buat partisinya hasil partisi masukin user proses instalasi, login dan halaman utama. Nanti baru kita melakukan akses sistem Linux. Oke, kita coba lakukan hal yang pertama. ya. yaitu kita atur dulu. Saya bikin coretan yang perlu disiapkan untuk sobat NF semua. Yang pertama koneksi internet. Jikalau kita ingin mendownload dulu sistem operasinya. Misalnya kita belum punya ISO nya nih, saya sarankan download untuk sobat NF. Kalau mau cepat carinya di kambing UID. download dulu bistronya ini untuk lokal ya. Kalau pakai yang dari luar negeri juga nggak masalah. Kalau cepet ya masalahnya internet Indonesia itu cepatnya itu biasa di lokal ya kalau dia menggunakan yang dari luar negeri CUKUP lama ya kita cek dulu down down kita harus pakai yang lain ya coba saya coba yang lain kalau pakai distrw yang lain. masih bisa ya. Kalau gitu saya coba di sini kambing UI. Nah, ini ya, mau nggak kami UI nya diakses. Oh, nggak bisa ya. terus bagaimana kita cari situs lain yang dari lokal, misalnya. komodo. Apa sih namanya? Kita coba yang Indonesia punya Kalau nggak hafal ya otomatis kita harus cari yang dari luar negeri. Ya, mungkin sedikit down nih. Oke, kita cari di download. Nah, ini download. Nah, ini ada dua puluh kosong LTS. Kita klik ya. thank you for downloading. terus kita mau download langsung download Ubuntu STOP dua koma tujuh gigabyte sekitar tiga puluh menit dua puluh tiga puluh menit untuk download ini silahkan ya. Jadi bisa dari resminya di ubuntu dot com download download terus cari dua puluh kosong empat. seperti ini oke ya, nanti tinggal di download aja. Kalau sobat NF sudah download, baru kita bisa praktekkan untuk melakukan instalasi. oke. Ya, ini saya cancel aja, karena saya sudah punya selanjutnya bagaimana yang perlu kita siapkan? Oke, yang kedua harus mempunyai di sini Linux Ubuntu ya dua puluh kosong empat LTS ya koneksi internet virtual box di dua puluh kosong empat. Nah, kita harus punya virtual box. Bagaimana virtual box? Ya udah kita ketik disini. Virtual box box? Virtual Box adalah sebuah aplikasi untuk menginstal OS di dalam Maksudnya apa? Jadi OS tersebut nggak perlu kita instal langsung di hard disk. Misalnya kalian ingin belajar Linux tapi tanpa perlu di install di hard disk. Nah kebetulan saya pakai Windows disini saya akan menjalankan sistem operasi Linux menggunakan virtualisasi. Jadi seakan-akan kita bisa menjalankan Linux secara nyata. Padahal kita menggunakan virtualisasi ini virtualisasi luar biasa di era sekarang ya. Oke, kita coba ya download aja. Pilih download kita download virtual boxnya tadi kan kita sudah buntunya tuh sekarang virtual boxnya nanti kalau sudah apa namanya dua aplikasi tersebut sudah kita bisa gunakan. Cari yang Windows kita download. Nah seperti ini ya enam titik delapan belas. Ya, dia besar seratus tiga megabyte sekitar dua menit lah sama tadi Ubuntu ya. Kalau kalian sudah selesai nanti hasilnya kita punya OS ya yang namanya isonya yang disebut Io. Nah, ini ya ISO nya Ubuntu dua puluh kosong empat poin satu dan kita punya virtual box versinya delapan belas. Nanti isinya seperti ini ada Oracle Virtual Box. Itulah cara untuk melakukan proses pen download an atau persiapan proses untuk kita menyiapkan instalasi Linux. Oke, seperti itu.
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transkripsi: oke. selanjutnya. setelah persiapan sudah matang, kita siapkan. yang pertama tadi koneksi internet sudah dilakukan. Pendownload virtual box sudah versinya tinggal disesuaikan saja yang terbaru yang mana Lenb kita sepakatnya menggunakan versi Lubuntu dua puluh kosong empat LTS atau support. Selanjutnya setelah kedua belah pihak sudah di install virtual box tolong di install ya. Kalau sudah tinggal di install virtual boxnya habis itu nanti di desktop. di desktop. Ya, seperti ini. Kita buka Oracle virtual box nya. Nah, tampilannya seperti ini ya sobat NF selanjutnya kita siapkan untuk melakukan bikin wadah dulu ya. Ini namanya virtualisasial virtualisasi box untuk virtual OS Ya di sini tampilannya ada file preference dan lain sebagainya. Ada mesin terus ada HP atau bantuan. Nah kebetulan kalau untuk sobat NF yang masih baru, biasanya disini kosong, tidak ada isi ini. Mohon maaf saya sudah ada semua karena saya sering uji coba menggunakan sistem operasi yang lain. Jadi vital box ini bukan hanya fokus ke sistem operasi Ubuntu atau Linux saja. Apapun sistem operasinya bisa di instal disini ada Windows XP juga ada Ubuntu versi lama. mikrotik saya coba juga Cos pun juga saya coba juga ya disini kita coba-coba. Oke, kita pilih langsung saja untuk menginstal atau bikin wadahnya dulu. Ibaratnya kalau kita mau install sistem operasi Linux Ubuntu itu kita perlu yang namanya wadahnya dulu ya ibaratnya perangkat PC nya dulu kita ngatur hardware nya dulu. virtual OS ini kita bikin hardware nya belum melakukan instalasi. Kita bikin hardware nya dulu. Caranya bagaimana untuk sobat semua kita pilih new. sudah habis itu kita tulis di sini Ubuntu Linux Ubuntu Ubuntu berapa? Tinggal disesuaikan aja. Kita bikinnya Ubuntu saja ya dia arsitekturnya menggunakan apa? Oh, dia menggunakan enam puluh empat bit sudah otomatis karena L ubuntunya kita menggunakan enam puluh empat bit. Kalau sudah kita klik next. RAM nya. Kebetulan saya ada sekitar sepuluh giga kurang lebih disebutnya delapan giga lebih hati-hati di sini ada warna hijau, ada warna orange, ada warna merah. Apa maksudnya kalau warna orange dan merah ini sudah diambil oleh sistem operasi Windows. Saya kebetulan menggunakan sistem operasi Windows. Jadi lubtu dijalankan di atas sistem operasi Windows. Nah, kalau sobat TNP langsung menghabiskan semua ini mengganggu aktivitas seram yang ada di Windows. Saya sarankan gunakan yang kira-kira masih yang berwarna hijau. Oke, kita pilih saja disini misalnya anggap saja saya pakainya sekitar buntu desktop ya. Pak, saya RAM nya cuma delapan giga ya udah aja kita coba aja ya. Dua giga juga boleh nggak masalah. Saya pakainya tiga giga giga itu gak masalah tiga giga juga nggak masalah. kurang lebih tiga ribu sembilan tiga atau tiga giga disesuaikan ya. Kebetulan saya sepuluh giga memorinya. Kalau kalian delapan giga ya tinggal disesuaikan dua giga atau tiga giga. Intinya warna orange dan merah. Mohon izin jangan digunakan. Oke, kita next di sini ada donat virtual hard disk. Maksudnya tidak ada virtual hardisk yang terbuat. Lalu create virtual hard disk. Di sini kita menggunakan kit baru lalu use assisting. Jadi ibaratnya viral hard disk nya sudah ada. Nah, karena kita masih nol besar, kita pilihnya kit kalau sudah kita create. Nah, dia menggunakan banyak pilihan. Kita pakai yang bawaan dari virtual box. VDI. Nanti bentuk hard disk file tipenya VDI bukan, bukan, bukan VK VK biasanya khusus virtual Mercedes universal ini juga ya. Ini juga sejenis virtual box sama persis kita pakainya yang bawaan dari virtual box VDI kita next. Nah, alokasinya bisa kita atur dinamal kita atur sendiri atau fix. size nya langsung otomatis terbuat. Kita pilih dynamical aja ya kita pilih next. Nah, inilah hard disk yang kita punya Nah, kok bisa sampai dua tera virtualisasi ini terserah dia. Artinya si virtual box itu bisa mendukung hard disk dua tera. Bisa gak lebih dari itu nggak bisa karena virtual box cuma mentok dua tera aja. hard disk nya cuma empat puluh giga atau hard disk satu tera bisa gak dikasih dua tera bisa. Cuman mohon maaf dua tera itu cuman virtualisasi atau asumsi. Nah, kalau kita lihat di sini, misalnya saya punya Windows Windows saya kalau saya pilih di PC, Windows saya itu sebenarnya C nya itu cuman seratus empat puluh delapan giga free nya cuma empat puluh tujuh giga. Kita cek disini. Kalau saya kasih dua tera boleh nggak boleh atau seratus seratus giga boleh nggak masalah. tapi lagi-lagi ini cuman virtualisasi. hak aslinya atau nyatanya Fel tersebut akan mengikuti riilnya. Real nya mana? Ya ini real nya Jadi bagaimana solusinya? Kasih aja nggak apa-apa lebih. Tapi kalau kamu kebablasan dalam meng copy paste sistem operasi Ubuntu kita menyebabkan file itu langsung full. Nah ibaratnya gini, pernah nggak kalian atau sahabat NF beli flashdisk yang harganya lima puluh ribu, besarnya enam puluh empat giga ya itu sebenarnya cuma sampel doang. Pas kita isi film satu giga langsung full lah enam puluh empat giga itu langsung full terus kita hapus lagi film satu giga langsung balik lagi free nya jadi enam puluh empat giga. Artinya dia berbohong. Dia membuat kebohongan yang nyata dimana sebenarnya itu satu giga. Tapi dia bikin sebuah kalimat dimana free nya itu sampai enam puluh empat giga. Nah, ini juga sama virtualisasi ini ibaratnya kita bikin sebanyak-banyaknya. Padahal kita tidak memenuhi kriteria dari dua tera tersebut. Enggak masalah. Kalau misal hadis itu dua tera dan itunya dua tera juga ya itu pas. Jadi virtualisasi itu cuma memberikan minimum dan maksimum. Dia tidak nyibul yang menyebabkan salah tidaknya itu tergantung dari free space yang kita punya ini, ya. yang kita punya ini. Jadi kita harus menghapus level yang ada di Windows ini biar dia sesuai. Tapi kalau nggak ya nggak masalah. Paling kalau menggunakan Linux Ubuntu untuk belajar- belajar empat puluh giga CUKUP lima puluh giga juga CUKUP nggak sampai satu tera. Kecuali kalau kalian gunakan sehari-hari saya sarankan ya. lima ratus giga itu untuk kebun sendiri itu CUKUP untuk belajar seperti sekarang ini pakai virtual box empat puluh lima puluh giga itu nggak masalah. Dia pun masih kurang nggak masalah. Karena belum tentu kita langsung lima puluh giga habis semua di kita. Oke, kita atur ya disini kita bikin aja sesuai dengan yang disini. Saya maunya lima puluh giga nanti pembagiannya seperti ini. Oke, kita tulis ini lima puluh giga, lima puluh giga. Oke, kita create. hasilnya. Jadi memorinya tiga giga hard disk Ubuntu VD nya lima puluh giga. Ini baru bikin wadahnya saja. Sekarang kita proses melakukan instalasi. kita proses melakukan instalasi. Bagaimana caranya kalau sudah pilih Ubuntu ini lalu klik setting setting lagi. Nah klik setting. Lalu di sini ada storage general Ubuntu ini bisa kita ganti sistemnya memorinya bisa kita ubah juga bisa tambahin lagi. Kalau masih merasa kurang prosesornya juga bisa kita naikkan. A juga bisa kita ubah-ubah yang nggak bisa itu hard disk hard disk nya sudah lima puluh giga, gak bisa kita tambah-tambah lagi. Kecuali kita ulang, kita bikin lagi krik baru khusus hard disk itu sekali bikin CUKUP sekali yang masih bisa memori. memori ini masih bisa digeser-geser, tapi yang lainnya nggak bisa. Oke, kita pilih storage. Di sini ada CD. Ibaratnya ada blank CD DVD room yang masih kosong. Di sini ada gambar CD sebelah kanan kalian klik lalu kita choose. choose atau virtual optic disk. Sorry. Maaf. choose file. Nah, terus kita cari dimana Ubuntunya. Oh Ubunya ada di download download. Oh, saya ada di sini. Saya pilih Ubuntu dua puluh empat dua puluh kosong empat satu Desktop. Nah, kalau sudah seperti ini ya sama ya. sobat semua Ubuntu dua puluh kosong empat. Saya ulang lagi. Kita pilih empty choose choose this file. Lalu cari di mana area ISO kita berat ISO Ubuntu dua puluh kosong empat yang DP dan AMD nya enam empat. Artinya dia mendukung enam puluh empat bit. Ya, seperti itu. Kalau sudah klik open. Nah, sekarang jadi Ubuntu dua puluh empat. Ya, ada di storage Ubuntu dua puluh empat. Lalu klik Oke, sudah. Sekarang O drive nya sudah memiliki sebuah ISO yang SIAP untuk di instalasi. Oke, kalau sudah kita pilih start
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transkripsi: kita tunggu saja sampai dia tampil. Nah, ini ya. Nah, di sini masih ada pilihan. Nggak apa-apa tinggal klik aja cari yang kata-kata Ubuntu dua puluh kosong empat. Nah ini karena saya ada yang lain. Kalau kalian cuma satu ya dia doang. Ubuntu dua puluh kosong diklik lagi. Sudah seperti ini baru kita klik start. ini boleh di close karena ini cuma notif aja kita close. Nah, inilah tampilan proses untuk melakukan instalasi Ubuntu. Oke, kita lihat di sini. Nah, ya. dia akan checking dulu mengeceknya dulu. Bisa jadi dia mengecek apakah korup atau hasil download an ISO kita ya. dia mengecek semuanya. Kalau nggak mau dicek kontrol C dia bilang. Tapi kalau saya sarankan cek aja ya sampai tuntas karena nggak lama-lama banget itu cepat prosesnya untuk pengecekannya. untuk kebuntu dua puluh empat LTS. Oke, kita tunggu saja prosesnya. Checking fee ini error phone ya. Artinya tidak ada pesan error. Artinya SIAP untuk diinstalasi Oke, dia akan loading. Oke, kita tunggu sampai tampil halaman utamanya. Oke, kursornya sudah tampil mouse pointernya. Ya, maksudnya sudah tampil. pointer nya. ini beda ya. Ini mouse pointernya di dalam Ubuntu. Ini pointer yang ada di area Windows warnanya putih untuk areanya Ubuntu warnanya hitam dengan garis pinggirannya putih. proses untuk menampilkan halaman utama. Oke? Ya, sudah tampil. Ini bentuk hewannya ya. untuk hewannya. Oke, kita tunggu saja prosesnya sampai keluar menu di mana kita bisa melakukan instalasi Linux. Oke, ini tampilannya sudah mulai tampak. ya. Nah, di sini Welcome. Selamat datang di pembukaan untuk proses instalasi. Kita bisa menggunakan bahasa Inggris atau kalau cari ada bahasa Indonesia nggak untuk merubah bahasanya. Indonesia, Indonesia. Nah, ini ada bahasa Indonesia. Kita pakai Inggris aja ya nggak usah dirubah. Apa bedanya dengan install ini hanya sifatnya live CD. Jadi kita ingin menampilkan tampilan ubuntunya secara try. Kalau install kita langsung instalasi. Oke kita coba try dulu ya, kita klik try ini kita uji coba tanpa perlu di install dulu kita try. nanti kita lihat isinya seperti apa Oke, sobat Net bisa pilih try dulu. Mau melihat isinya seperti apa? Oke, kita tunggu Oke, kita tunggu prosesnya. untuk melihat live cd nya. Nah, ini tampilannya ya. tanpa perlu melakukan instalasi. Ya, ini tampilannya seperti ini paham? Ya. Oke. Bagaimana untuk melakukan instalasinya? saya matiin dulu ya biar nggak koneksi internet dulu. Nah ini bisa kita gunakan live ini perlu instalasi. Apa bedanya di sini ada kalimat instal Ubuntu. Artinya ini masih dalam kondisi live kita klik ini memakan RAM dan proses atau ISO yang CUKUP berat. Makanya. gerakannya juga sedikit lambat. Makanya kalau mau live seperti ini, mendingan langsung pakai flashdisk, jangan pakai virtual. virtual nanti kita cobanya langsung instalasi saja di sini. kalau sudah kita sudah terlanjur masuk ke bentuk live clu. Sekarang kita langsung proses instalasi. Kita klik aja disini ubuntunya pilih pilihnya instalasi. Jadi nggak perlu masuk ke live. Tapi kalau sudah terlanjut boleh dir restart lagi ubuntunya. Kita masuk ke install lagi atau langsung aja klik disini ya kita double klik klik klik. ya. mudah-mudahan tidak berat nih ya kita double click. Ya, kita tunggu sampai dia tampil bisa atau tidak nanti baru kita proses instalasi melalui live CD bisa seperti itu. kita tunggu sampai tampil halamannya untuk bisa kita proses melakukan instalasi. Nah, ya persis seperti tadi. Nah, ini ya tinggal coba kita tarik dulu Nah ya bisa dikecilin nggak kepotong nih ya tampilannya. ininya mungkin harus di coba launcher ini bisa di Dihilangkan enggak? biar tidak terpotong untuk instalasinya. Kalau nggak kita segeser-geser aja ya kita pilih English, lalu kita pilih continue. ya. oke Nah disini keyboard layout nya masih kebaca kan teman-teman sobat keyboard layout nya kita pakai English US ini bisa uji coba ke sama sesuai di keyboard aja satu dua tiga empat lima buat ngetes enam tujuh delapan masih bisa ya artinya kedetek.
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transkripsi: Oke, kalau sudah keyboard layout nya kita pilih continue. Nah, di sini kita menggunakan dia bilang ada pilihannya ya. pilihannya. Apa? Dia bilang update and so forth Ah. apa aplikasi yang untuk mulai melakukan instalasi. Kita boleh normal atau minimal kita pilih normal ya biar ada browser webnya, ada, ada office software nya, ada media player. Kalau ini kan web browser basic utilities Nah ini kalau di checklist ini butuh koneksi internet di mana prosesnya CUKUP lama karena dia harus mengunduh dulu atau bisa jadi melakukan pengupdate an langsung otomatis. Saya tidak mau seperti itu. Kita gunakan yang normal saja. Kita cek. Kebutuhan dia connect internet. Jadi dia nggak minta yang bawa ini dan nggak perlu dicek. Kita milih normal aja untuk update update nanti terakhir-terakhir setelah proses installasi selesai. Kalau sudah kita pilih normal karena LENGKAP desktop lalu pilih continue. Oke, kita tunggu prosesnya Nah, di sini Nah hati-hati dalam menggunakan tipe seperti ini. Kalau disk and install Ubuntu. Kalau seandainya disini ada hard disk, isinya Windows atau data bahaya nih semua hard disk akan dihabiskan diganti dengan Ubuntu. Makanya kita pilih something else. custom sendiri. Jadi hard disk yang sebelumnya aman. Isinya tidak hilang. Jadi something else kita klik sendiri secara manual. Oke, klik continue. Nah, di sini melakukan partisi ya, karena kebetulan hard disk hard disk virtual otomatis ya tampilannya seperti ini DPSDA dan ini kita bikin dulu. Kalau hard disk baru biasanya kita pilih partition table. Dia bikin particion table nya dulu, lalu kita continue nanti dia terbuat present nya itu sekitar lima puluh giga kita bikinnya yang menggunakan pertama kali membikin wadah daripada melalui virtual box tersebut. Oke, kalau sudah kita atur sesuai dengan target saya, kita bikin slashnya dua puluh lima giga ekstensinya empatnya sepuluh giga dan lima belas giga. Nanti saya jelaskan tentang fungsi-fungsi ini. Sekarang kita bahas dulu yang ini free space. di sini nya empat empat dan poinnya kita pakai slash hard disk nya berapa sepakatnya dua puluh lima giga atau dua puluh lima ribu. Ya, seperti ini. Lalu klik pakainya primary. Nah, Oke. Jadi ya S empatnya yang kedua lagi kita pilih swapnya dulu nanti baru sisanya home swapnya berapa sepakatnya sepuluh giga saja karena hard disk saya banyak. Jadi sepuluh ribu atau sepuluh giga kepanjang sepuluh ribu. Oke, nanti saya jelaskan tentang SP ya free nya kita plus lagi. Nah, ini sisanya home home nya sisa sisanya delapan belas giga. Jadi kita klik, oke Oke, sudah jadi seperti ini. ya Oke, selanjutnya nanti saya jelaskan satu-satu langsung saja kita pilih S empat nanti langsung kita instal No nanti baru saya jelaskan sambil dia proses instalasi ST empat lalu kita pilih instal No. Oke. Dia bilang Anda yakin untuk ditulis ulang untuk di sini. Oke, dia terbuat tiga partisi P slash SAP dan slash home continue habis itu dia minta areanya time nya waktu kita pakainya klik aja petanya kita pakainya Jakarta waktu kita klik continue. berada di mana ini buat tanggal jam dan sebagainya. Baru kita masukin namanya. Misalnya saya namanya Yadi nomor PC nya kebetulan belajar Ubuntu Yadi Ubuntu. Nah, dia langsung minta user password nya. Misalnya passwordnya satu dua tiga. ya di satu, dua, tiga. Nah, untuk teman-teman atau sahabat ini untuk gunakan yang sulit ya, tapi sulitnya itu bukan sulit untuk diri kita sendiri atau orang lain, tapi sulitnya untuk orang lain. Tapi kita bisa menggunakan kombinasi huruf kapital, angka, simbol dan lain sebagainya saya sarankan seperti itu. Tapi karena kita lagi belajar uji coba pakai password yang hafal password rahasia atau satu dua tiga dan tolong dicatat ya. Jangan sampai nanti udah capek-capek nyisa lupa passwordnya apa ya. Nah disini saya masih ingat passwordnya Yadi satu dua tiga silahkan. change password confirm password sama-sama satu dua tiga dia minta lagi sesuai dengan password yang diinginkan. Kalau SETIAP mau login dia harus masukin password. Kalau nggak kita pengennya yang ini ya, jangan yang atas ini udah bikin password login gak minta lagi gitu ya. pas lagi tampil di buk. Kalau ini kan dia minta password dulu baru bisa login. Oke? Ya. Oke, kalau sudah klik continue. Oke, kita tunggu prosesnya Nah, selanjutnya dia melakukan proses instalasi selesai. Seperti itulah teknik untuk melakukan instalasi atau proses instalasi pada sistem operasi Ubuntu. Kita tunggu aja sampai dia selesai. Nanti baru kita restart nanti nggak usah pakai lagi. Hasilnya sudah terinstal di hard disk kita melalui virtual box. Oke, saya bahas satu-satu ya sambil nunggu proses instalasi ini memakan waktunya bisa kita lihat nanti mungkin sekitar dua puluh atau tiga puluh menit ya tergantung kecepatan prosesor atau RAM kita ya. ini lagi kopi. Ya, seperti itu. Oke, saya masuk ke materi tentang tadi. Ya. Oke. Di sini ada slash slash itu ibaratnya ini merupakan kalau di Windows ini namanya C titik dua. Dia merupakan sistem sistem. Jadi sistem yang mau kita install sistem daripada si Linux. Ya, dia menggunakan ininya slash. ininya slash. oke. ininya slash untuk sistemnya lalu SP SP ini merupakan filtu memori ya memory. Apa maksudnya? Oke, kita bahas jika bakal tentang SPP kalau bisa kita lihat di sini. SP itu merupakan area penting dalam menginstalasi Linux. Jadi kalau pertanyaannya nginstal Windows itu berapa partisi satu CUKUP partisi C Windows. Tapi kalau di Linux nggak boleh satu, dia harus dua yang satu sistemnya slash C titik dua. Kalau di Windows. yang kedua suapnya atau virtual memory. Apa itu virtual memory Virtual memory itu merupakan memori virtual yang digunakan tidak melalui RAM tidak menggunakan RAM asas memori sebuah RAM khusus yang kita punya yang kita pasang di komputer kita di LAPTOP kita. Tapi ini menggunakan area hard disk. Wow, bisa ya seperti itu bisa. Jadi dia RAM nya ngambil dari hard disk boleh nggak? Kalau saya nggak mau memakai RAM kita sudah tinggi. Mohon maaf nggak bisa dia TETAP dipakai. Jadi cikal bakalnya sebenarnya virtual memory itu untuk mengatasi RAM yang kehabisan. Lalu nanti dia ngambil dari hardisk dinamakan dengan SP. ya apa sejarahnya. Jadi sejarahnya dulu pertama kali Linux dibangun itu CUKUP berat sehingga si ilmuan Linux ini dia mengakali dengan RAM yang CUKUP kecil ini. Tapi sistem operasi itu bisa dijalankan karena RAM dulu paling besar itu dua ratus lima puluh enam lima dua belas. Sedangkan Linux itu CUKUP berat pas dijalanin. Kalau Windows kan enteng ya Windows SP Windows sembilan delapan itu enteng banget masih bisa RAM lima dua belas dua lima enam. Tapi Linux itu langsung berat. Makanya dia ngatasinnya ngambil dari resource hard disk. hard disk. Jadi dua lima enam real nya tambah dari hard disk dia ngambil berapa dua lima enam lagi jadi dua kalinya. Nah, rumusnya untuk mengikut formula rumusnya, rumusnya tidak mengikat adalah cara menghitung swap itu caranya adalah swap adalah dua kali RAM. Seandainya kalau RAM empat giga empat kali dua. Kalau RAM dua giga dua kali dua jadi empat gigabyte. Atau jika memori lebih kecil daripada dua suapnya itu memori kali dua lagi jika memorinya lebih kecil sama dengan dua suapnya itu memory kali dua. Jadi kalau lebih kecil satu giga satu dua giga dua kali dua jadi memori dikali dua empat giga. ya. Selain itu, jika memorinya lebih besar daripada dua, itu ditambah dua. Jadi kalau misalnya memori kita ada empat ya empat tambah dua jadi enam ada delapan delapan tambah dua jadi sepuluh Pak. Boleh nggak? Kalau saya RAM nya tiga giga, saya pengen ngasih sepuluh giga virtual memory nggak masalah. Tapi batas minimumnya biasanya begitu cara ngitungnya. Jadi M ditambah dua. Jadi kalau memorinya enam belas giga enam belas ditambah dua delapan belas dan seterusnya dimana itu memori dan S itu adalah SAP. Seperti itulah cara menghitung SP dan itu wajib. Jadi ada dua partisi yang harus diinstal.
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transkripsi: lalu ada lagi disini N slash home slash ini merupakan bagian daripada slash. Ibaratnya itu kalau bisa dibilang ya dia kumpulan-kumpulan user user itu simpannya di home data-data kita film hasil download desktop, hasil download lagu, musik, video atau kerjaan kita semua tersimpan di home. Jadi kalau C nya rusak home kita masih aman karena partisinya berbeda. Ibaratnya itu kalau di Windows itu ini nya ini. Jadi penyimpanan data ada di partisi yang berbeda. Makanya saya bikin tiga partisi home ini ibaratnya penyimpanan data-data penting hasil kerjaan kita harusnya lebih besar daripada ini. Ini saya lima belas giga ya uji coba kalau bisa lebih besar. M giga di atas flash. Kalau bisa ya karena dia nyimpan data-data penting seperti itu. Oke? Ya. Kita langsung masuk lagi ke virtual box nya. Nah, prosesnya lagi copy copy file copy file. Kita tunggu saja. Nah, langsung kita masuk ke slide lagi, kira-kira ada apa lagi prosesnya. Oke. Nah, ini tahapan instalasi yang sudah kita lalui. Yang pertama, pilih try Ubuntu Live atau hasil instalasi Ubuntunya. Lalu apa prosesnya memilih bahasa kedua, ketiga memilih keyboard. Keempat tadi konfigurasi jaringan konfigurasi kita abaikan nggak ada jaringannya kita matikan jaringannya di belakang aja di materi jaringan. Lalu kelima ada konfigurasi time zone tadi ya kita pilih Jakarta, lalu masukkan password daripada si user tersebut. N root atau user tersebut satu dua tiga. Lalu kita melakukan konfigurasi hard disk, proses instalasi tahapannya kurang lebih nanti kita diputar-putar aja seperti itu tahapannya ya. Nah tadi pilihan instalasinya seperti ini. Ada try Ubuntu, lalu instal Ubuntu. tampilan live Ubuntu. Lalu kita pilih ini kita install dia proses memilih bahasa. Lalu kita pilih normal. Kalau ada internet, kita bisa download update instalasi ubuntunya. tapi nanti kelamaan. Makanya saya matikan saja cuma normal saja. Terus setelah itu kita pilih something else. Dengan harapan partisi hard disk, kita bisa pilih manual. Nah, ini proses hasil instalasinya ini user yang kita bangun yang kita buat ini proses instalasinya. Nanti login nya seperti ini. Ini halaman utamanya. Lalu nanti kita coba mengakses sistem Linux. Kalau sudah ya. prosesnya seperti itu. Nah, sekarang sudah masuk ke proses instalasi. ini sudah masuk ke proses instalasi. Nah, ini ada, ada dolar ini ada user root untuk administrator. Dolar ini ada user biasa. Kita pakainya user biasa namanya Yadi nanti kita coba seperti itu Oke. Ini tadi saya bilang slash C seminte yang terinstal. Oke, kita tunggu saja prosesnya. sampai selesai saya sarankan untuk instalasi ini jangan terkoneksi internet. Takutnya nanti dia koneksi internet jadi lambat dalam melakukan instalasi. Misalnya di sini kalau misalnya pakai kita disconnect dulu aja deh sementara. Jadi biar dia berdiri sendiri untuk koneksinya. ya, jadi tidak perlu langsung di install saja kita tunggu saja prosesnya Dia melakukan configuring hardware sudah mulai lakukan sistem boot loader. dia mulai masuk Running GPSDA bikin Grab oke Nah, instalasi komplit ya di sini. Alhamdulillah kalau sudah kita bisa continue testing dalam bentuk live CD. Kalau kita mau live CD lagi atau restart now ya artinya nanti tidak menggunakan live CD kembali. Ya, seperti itu ya. Proses instalasinya memang proses instalasi itu memang CUKUP lama ya, tergantung dari prosesornya, aplikasi yang perlu diinstal dan lain sebagainya. Semakin banyak aplikasi yang diinstal, semakin lama proses instalasinya. Oke, kita tunggu hasilnya seperti apa? Oke, sambil saya cek, takutnya dia masuk ke cd lagi. coba saya cek dulu storage nya. Nah, buntunya. ya. Nah, ini dia bilang please remove the installation Med. Please enter. Oke. Nah, kita lihat masuk ke DVD lagi atau tidak? Kalau tidak, dia langsung masuk ke instalasi. Oke sudah otomatis dia masuk ke CD. Oke, kita tunggu saja prosesnya. Nah, sekarang buka live CD lagi. Sekarang sudah ter instal di virtual box kita ya.
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transkripsi: Nah, seperti ini dia proses loading Oke, kita tunggu menampilkan ubuntu Oke, kita tunggu tampilannya. CUKUP lama ya, karena memang ini menggunakan virtual. ya. Kecuali kalau langsung harusnya lebih cepat kalau langsung di di komputer karena ada dua sistem operasi yang sedang bekerja bareng-bareng ada Windows dan sekarang virtual boxnya menggunakan Linux buntu. Oke, kalau sudah kita klik di sini coba internet kita nyalakan lagi karena sudah selesai instalasinya. terus kita masukin loginnya di sini. Tadi saya login password nya adalah Yadi satu dua tiga. Kalau sudah klik enter Nah, kalau berhasil, kita proses masuk ke dalam sistem operasi Ubuntu yang sudah kita instalasi ya sebelumnya Nah, ini hasilnya di sini. Pertama kali baru nginstal dia ada welcome to Ubuntu connect your online account. Kalau kalian mau akunnya bisa online, bisa menggunakan Ubuntu single menggunakan Google Nextot atau Microsoft semuanya ini login-in yang bisa jadi harus kita registrasi terlebih dahulu. Jadi connect your account access your online kalender, dokumen foto and many more. Oke, kalau kita kita klik SP saja. left left help keep your computer secure by applying some update normally restarting. Oke, nggak usah, kita next ini report ya misalnya mau nggak di report lokasi kita choose. Kalau nggak mau desain ya nggak usah di. Kalau di next. dia ini lokasi servisnya enggak usah diutak-atik kita next aja you are ready to go you can use so to install Yes bisa open software now kalau mau seperti itu atau apa namanya? Ya, kita pilih dan saja. Ya. Oke. Inilah tampilan daripada sistem operasi Ubuntu. Nah, ini tampilannya. Oke, ini menggunakan jenom jenom merupakan standar Ubuntu tampilan seperti ini menunya itu ada di sebelah kiri ada di sebelah kiri di atas ini aktivitasnya di sini ada yang namanya kalendernya tanggal dua puluh satu Maret jam tujuh belas lima puluh empat. Di sini jaringan internetnya bisa kita lihat ada connected ini kebetulan ada tiga tiga tiga komputer. Artinya dia terkoneksi kalau saya turn off jaringan tidak ada kok hilang klik aja sembarangan yang ada. Jadi kita klik lagi dia akan mencari dan klik sama saja sama ada full charge saya pakai LAPTOP. Jadi disini ada baterainya. Kalau kalian menggunakan komputer gak ada charger ini. baterainya berapa? Di sini ada setting power of lockout gambar ini volume kita mainkan volumenya. Ya, kita kecilkan saja. volume. Nah terus di sini ada setting power power lock lock lockout dari tampilan ini biasa untuk mematikan seperti halnya power off. Lalu di sini ada kalau mau di mau istirahat, kita kunci aja seperti ini. Nanti kalau mau masuk lagi atau orang lain mau ya dia harus log in dulu nggak sembarangan bisa digunakan. Ya, seperti itu. jadi seperti ini. Nah, di sini ada setting kalau kita klik setting Nah, Nah, ini nanti tampilannya tampilannya seperti ini ada network ini lebih advance lagi network ini buat koneksi jaringan. Kita bisa nying IP di sini ada bluetooth. Kalau kita mendukung bluetooth hardware nya background background backgroundnya saya nggak mau gambarnya dia mau ganti nih, tinggal dicari aja. atau picture. Kalau sudah download di internet, bisa kita coba picture gambar-gambarnya ada di mana kita cari di sini. Misalnya saya ganti deh background nya bukan gambar ini lagi ya nanti berubah nih ya background nya. di sini setting. Misalnya saya gambar gambar apa nih? gambar jembatan ini. Ya, kita coba. jabatan ini nanti hasilnya seperti ini ya atau diganti, misalnya bukan jembatan, misalnya ini gambar apa nih Nah, ini ya gambar Nah, seperti ini ya seterusnya. Kalau mau ganti lagi silahkan. Ini gambar yang sudah ada sudah ready ini. Kalau mau di vote lagi ya balik lagi gambar seperti ini gitu ya Oke. Ini gambar ap apperance buat tampilan ini warnanya mau diganti atas bawah. Ini ada like like ini standar. ini kalau standar. ini kalau like tadi gimana tuh tampilannya Nah, Nah, ini standar aja yang kita pilih Nah, terus dognya akan size nya kita kecilin bisa kita kecilin tuh langsung mengecil dia seperti ini. Jadi lebih enak mengecil seperti ini. atau hede gak ada ininya atau TETAP ADA. terus ini pengen ada di bawah bisa pengen ada di kanan juga bisa ya tinggal dirubah-rubah aja. Mau di kiri secara diot juga bisa. Ini kita gedein. gini aja. habis itu kita pilih notification ini buat tampilan saja misalnya ada notif-notif mau di on kan silahkan. Kalau nggak ya notifnya kita matikan atau notification atau jangan diganggu dan di pilih file nya di dan sebagainya, tinggal dipilihnya ada application. un additional driver driver open in software open in software. terus ada manager, ada ini dan lain sebagainya. Bese kalender. Lalu kita back lagi ada privacy privacy connectivity thunderbolt history skin diagnostic. lalu ada lagi online akun yang tadi sudah kita singgung ya. Kalau mau kita skip aja bisa kita edit lagi ada di sini.
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transkripsi: lalu ada sharing. Kalau mau kita sharing-sharing ya lalu ada sound. Kalau mau ada suaranya. Nah, sistem soundnya kita mainkan. Wah CUKUP banyak ya ada power kalau pakai baterai full charger dan sebagainya ada display. display resolusinya mau kita ganti misalnya nggak usah dicoba orientasinya kita jadi potret, silahkan ada touchpad. Kalau kita pakai touchpad kecepatannya bisa kita mainkan, primary button nya bisa kita rubah-rubah, keyboard juga bisa kita ganti-ganti lounge terminal di konto ATT lounge browser apa dan lain sebagainya. terus kita masuk ke printer printer media flashdisk ada penjelasan. SETIAP masukin cd ada informasinya, terus ada order media saya tidak mau ada informasi, jadi never pr. tidak ada notif di sini. Udah kita matikan aja ininya terus ada colour warna. terus ada region misalnya merubah bahasa kita pakai bahasa Inggris, tapi formatnya Indonesia. Dia sudah paham ininya. Nah ini access nya. ini bisa dirubah-rubah double click delay dan sebagainya. Ada user ini kalau mau bikin user user baru tinggal di unlock aja. Terus ada default application ini secara default kita double kick masuk ke browser masuk ke Thunderbird. kalender masuk ke editor musik masuk ke written box video masuk ke video foto masuk ke viewer, lalu ada time date time ini time zone nya kita pakai di Jakarta di automatic ya. Nah, terus dia contohnya dua puluh empat jam. terus ada. Nah, ini jenis spesifikasi komputer kita. Ya, ini bisa beda-beda. Kebetulan saya menggunakan core lima Ubuntu memorinya saya bikin tiga giga grafiknya di virtual box discapacity saya bikin lima puluh ribu kurang lebih lima puluh giga Ubuntu nya dua puluh kosong empat poin satu enam puluh empat bit jenom jenom tampilannya Windows systemnya menggunakan X sebelas untuk graphic card virtual mereknya Oracle virtualisasi ini produknya Oracle ada software update kalau mau di update update. seperti itu. Jadi kalau kalian mau tahu specnya pilih setting pilih abot nanti ketahuan seperti itu untuk setting setting nya. Oke, kita close aja. Habis itu kita lihat sebelah kanan ini sebelah kiri ini ada sok-sokkat yang sudah ada. Di sini ada namanya Firefox ee lalu ada namanya Thunderbird. Ini ada file ini kayak Explorer. Nah ini tadi saya klik ya ini kalau mau instalasi atau software atau tambahan paket yang di install close aja. kita belum masuk ke sini. Di sini ada box. Nah di sini ada LibreOffice. Kalau di Microsoft Office. Kalau di Ubuntu namanya LibreOffice. Ubuntu software. Kalau kita mau ng aplikasi yang belum ada di Ubuntu, bisa kita pilih ini. Ini bantuan. Nah, ini ada lebih tepat lagi application. Nah ini kalau diklik application nya. Nah ini tampilannya seperti ini seperti searching. Nah, ini adalah semua aplikasi-aplikasi yang sudah terinstal secara default pada saat kita instalasi Ubuntu. Apa saja. Nah, ini ada Firefox, ada LibreOffice writer, ada LibreOffice Powerpoint dia nyebutnya impress, terus ada episode drawing, ada LibreOffice kak atau Excel dan lain sebagainya. Ini tinggal klik di sini atau di scroll bisa nggak? Oh, ini ya. Atau frekuennya apa nih? frekuen ini yang mungkin sudah terpilih ya semuanya atau kita search aja. Misalnya saya pengen nyari terminal terminal terminal terminal. Nanti kita akan belajar bagaimana cara menggunakan konsol namanya di sini terminal bisa kita klik gitu nanti tinggal diklik aja. Nah, ini seperti ini tampilannya. Ini ada LibreOffice, libre impress dan sebagainya. Kalau kita kliknya tampilannya seperti ini. Kita cek saja sambil nunggu ini ada folder namanya Yadi. Ini ada recycle bin di Ubuntu di Windows. Ubuntu namanya Tres. Jadi tong sampahnya. Nah ini explorer nya atau manager di Ubuntu ini close aja. mudah-mudahan ini saya matiin dulu ya internetnya takut dia update. Sementara saya mohon maaf nggak di update dulu. Jadi saya matikan dulu, tidak memakan waktu lama. karena saya menjelaskan dulu terlebih dahulu. Kalau di install nanti jadi lamat prosesnya. Nah ini tinggal di close aja. snap tournya tinggal di close aja Jadi saya nggak mau lihat-lihat. Nah, ini gambaran daripada Libre Office Writer untuk dokumen. ini tinggal ditulis sama persis ada file, edit, ada view Ya, ini untuk waiter ini bisa kita tulis seperti itu. Ya ini office waiter. Kita close saja nggak usah di don't Ah seperti itu nanti juga sama, impress juga sama atau powerpoint. Silahkan nanti dicoba ketik aja di sini ketik LibreOffice. Kalau di Windows Microsoft Office. Oke? Ya, itu sedikit pengenalan tentang tampilan daripada sistem operasi pembuntu.
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Pengantar:
Tutorial ini bertujuan untuk mengenalkan sistem operasi Linux Ubuntu, termasuk perintah dasar dan cara membangun server untuk infrastruktur jaringan. Penting untuk memahami sejarah Linux dan kebebasan yang ditawarkan oleh open-source.

Sejarah Linux:

Richard Stallman mendirikan proyek GNU pada tahun 1984 untuk menciptakan sistem operasi Unix yang bebas.
Linus Torvalds mengembangkan Linux pada tahun 1991 sebagai kernel dari sistem operasi yang mirip Unix. Linux bersifat open source dan memiliki banyak distribusi (distro).
Kebebasan Linux:
Pengguna memiliki kebebasan untuk:

Menjalankan program untuk tujuan apapun.
Mempelajari dan memodifikasi program sesuai kebutuhan.
Mendistribusikan ulang salinan program.
Meningkatkan program dan mendistribusikannya kepada publik.
Instalasi Linux Ubuntu:

Persiapan: Memastikan kecocokan perangkat keras, memilih distro (Ubuntu), dan menyiapkan media instalasi (DVD/flashdisk).
Tahapan Instalasi:
Memilih bahasa dan layout keyboard.
Konfigurasi jaringan (opsional).
Partisi hard disk: biasanya mencakup partisi root (/) dan swap.
Mengisi informasi pengguna dan password.
Proses instalasi dimulai dan diakhiri dengan restart.
Kelebihan dan Kekurangan Linux:

Kelebihan:
Lisensi gratis dan open source.
Stabil dan lebih aman dari virus.
Komunitas yang mendukung.
Kekurangan:
Kurva belajar yang lebih tinggi khususnya bagi pengguna baru yang terbiasa dengan Windows.
Beberapa aplikasi mungkin tidak tersedia sebanyak di Windows.
Kesimpulan:
Linux, dan khususnya Ubuntu, menawarkan alternatif yang kuat dan gratis untuk pengguna di berbagai bidang. Dengan pemahaman yang baik tentang instalasi dan penggunaan, pengguna dapat memanfaatkan Linux secara maksimal dalam kebutuhan harian maupun profesional.
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nama institusi: NF Academy
chapter: Perkenalan Sistem
lesson: Quiz
transkripsi: Rangkuman Pembelajaran Instalasi Linux Ubuntu

Pengantar:
Tutorial ini bertujuan untuk mengenalkan sistem operasi Linux Ubuntu, termasuk perintah dasar dan cara membangun server untuk infrastruktur jaringan. Penting untuk memahami sejarah Linux dan kebebasan yang ditawarkan oleh open-source.

Sejarah Linux:

Richard Stallman mendirikan proyek GNU pada tahun 1984 untuk menciptakan sistem operasi Unix yang bebas.
Linus Torvalds mengembangkan Linux pada tahun 1991 sebagai kernel dari sistem operasi yang mirip Unix. Linux bersifat open source dan memiliki banyak distribusi (distro).
Kebebasan Linux:
Pengguna memiliki kebebasan untuk:

Menjalankan program untuk tujuan apapun.
Mempelajari dan memodifikasi program sesuai kebutuhan.
Mendistribusikan ulang salinan program.
Meningkatkan program dan mendistribusikannya kepada publik.
Instalasi Linux Ubuntu:

Persiapan: Memastikan kecocokan perangkat keras, memilih distro (Ubuntu), dan menyiapkan media instalasi (DVD/flashdisk).
Tahapan Instalasi:
Memilih bahasa dan layout keyboard.
Konfigurasi jaringan (opsional).
Partisi hard disk: biasanya mencakup partisi root (/) dan swap.
Mengisi informasi pengguna dan password.
Proses instalasi dimulai dan diakhiri dengan restart.
Kelebihan dan Kekurangan Linux:

Kelebihan:
Lisensi gratis dan open source.
Stabil dan lebih aman dari virus.
Komunitas yang mendukung.
Kekurangan:
Kurva belajar yang lebih tinggi khususnya bagi pengguna baru yang terbiasa dengan Windows.
Beberapa aplikasi mungkin tidak tersedia sebanyak di Windows.
Kesimpulan:
Linux, dan khususnya Ubuntu, menawarkan alternatif yang kuat dan gratis untuk pengguna di berbagai bidang. Dengan pemahaman yang baik tentang instalasi dan penggunaan, pengguna dapat memanfaatkan Linux secara maksimal dalam kebutuhan harian maupun profesional.
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nama institusi: NF Academy
chapter: Mengakses Sistem Linux
lesson: Mengakses sistem linux, FHS, dan Perkenalan Shell Bash - 1
transkripsi: Oke. Selanjutnya kita masuk ke site. Ya. Bagaimana cara melakukan pengaksesan sistem Linux di Ubuntu kita. oke untuk melakukan login ke sistem Linux. Tadi kita sudah coba cara yang pertama loginnya menggunakan grafik user interface atau GI. Yang kedua ada nama CLI yang disebut juga command line interface G C. lockout pun juga sama ya. Kita bisa menggunakan lockout exit control D G juga sistem lockout nanti bisa menggunakan sel ya Nah, nanti coba berpindah user dari Selprom, ketikan perintah berikut dan lain sebagainya. Ini mematikan sistem juga sama. Oke nanti baru terakhir kita coba menggunakan file hierarki standar. yang pertama Ya, kita coba ini kita login dulu. Ini login berdasarkan menggunakan GUI satu, dua, tiga. Nah, ini tampilan kalau gue seperti ini ya nih seperti ini tampilannya. oke. Nah. terus kita coba pakai terminal. Klik aja di sini common line nya. Sekarang kita menghasil sistem Linux. Ketik saja terminal. Nah, ini kita klik Nah, Nah, di sini. Nah, kalau biar dia tersimpan di sini, terminal klik kanan, kita pilih add to favorit. Jadi nanti kalau di close terminalnya ada di sini jadi favorit. Jadi kita klik lagi di sini. Ini tinggal di sini. A to favorit. Nah, ini tampilan terminalnya ya Nah, seperti ini ya. Ya, seperti ini. ya. untuk terminalnya nanti tekan pas. Kalau mau nambah tab, tekan pas lagi seperti itu. Oke, ini tampil terminalnya. Nah, di sini posisinya bisa dilihat untuk user biasa dia tandanya dolar. Kalau kita mau sebagai administrator sebagai administrator itu tandanya crash. Bedanya apa? Kalau user biasa ini fungsinya dia cuma bisa menggunakan sistem secara standar. Nanti kalau kita mau instalasi, bikin user atau mengatur mengkonfigurasi aplikasi-aplikasi yang kita inginkan, user biasa ini tidak bisa digunakan. yang bisa itu adalah administrator atau user. Itu bedanya kalau di administrator nyebutnya. Kalau di Linux itu menyebutnya root itu adalah akar bagian daripada administrator. Biasanya nama saya sendiri di sini kebetulan Yadi. Bagaimana untuk berpindah sebagai administrator? Kita ketik aja di sini sudo atau super super user. kita entar Nah, nanti masukin passwordnya jadi satu, dua, tiga Enter. Sekarang saya bukan sebagai user biasa, melainkan sebagai user road. tahu Anda di mana? Coba kita ketiku. atau Who am I? Siapakah saya? Saya adalah Ruth, seperti itu. nanti kalau mau keluar dari sesi rut, kita bisa ketik exit. kit. Kalau mau keluar lagi dari terminal kit lagi keluar dari terminal kita klik di sini Ya, ini saya besarin. b seperti ini. Ya, ini saya besarin dulu. ya, kita ketik W M clear kalau mau log in sebagai road Superdu masukin satu, dua, tiga sebagai road ketika saya sebagai road. Kalau mau keluar bisa tekan control D exit atau ketik exit kontrol tahan D atau klik exit Oke, selanjutnya kita, misalnya mau masuk ke ya. apa nih menjadi supervisor sudah selanjutnya kita lihat di slide. apa? Oke, Lotnya udah ini berpindah user ya. sudah mematikan atau melakukan rest komputer. Nah, kalau menggunakan command line kita banyak cara ya bisa menggunakan di sini. Nah, ini yang mematikan komputer bisa lihat di yang saya punya, bisa menggunakan shutdown now untuk mematikan komputer bisa menggunakan power off, bisa menggunakan, bisa menggunakan unit atau kalau reset komputer menggunakan com interface bisa menggunakan shutdown now atau ribut ribut dan unit enam silahkan mau yang mana. Kalau saya biasanya saya rekomendasinya. Kalau mau ke komputer saya pilihnya power off. Kalau mau restart, saya pilihnya ribut ribut berantem, tapi ribut kalimat lainnya restart. Kalau menggunakan GI, kalian pasti sudah paham di sini tinggal klik di sini ada power power. kalau diklik power off nggak langsung power off. Tapi secara default enam puluh second ada pilihan lagi mau di restart atau dimatikan. Itu kalau menggunakan power off restart atau nggak jadi. Tapi kalau menggunakan common line kita klik aja. Misalnya saya pengen restart komputer ya harus sebagai user. langsung kita coba ribut restart kalau tim komputer bisa menggunakan power power atau menggunakan komputer bisa menggunakan shut down shut down atau restart saya mau restart ya, saya bisa ribut. komputernya akan proses melakukan resta menggunakan CLI dengan syarat sebagai user administrator atau sebagai user root. seperti itu. Nah, ini slash merupakan C dari sistem Linux yang tering stu. sambil nunggu proses. kita masuk ke slide. Ya, di sini kita sudah masuk ke file system hierarki standar. Apa ini? Ini merupakan kaidah hierarki standar daripada file systemnya si Linux. dalam melakukan pengoperasian sistem operasi Linux. Kita harus paham tentang struktur-struktur atau lokasi-lokasi atau tata letak daripada sistem operasi Linux tersebut. Kalau tidak ingin belajar Linux, kalau nggak tahu lokasi-lokasinya sedikit sulit semua. Bagaimana cara mengetahui di mana nanti kita taruh file-file kita yang penting-penting ada dimana. Nah ini kita harus tahu tentang yang namanya HS atau file hierarki standar seperti itu. Oke, kita scroll aja sambil nunggu prosesnya. Ini lagi loading karena lagi saya restart yang pertama. Linux struktur direktor Linux Linux memiliki direktor paling atas atau paling kiri dibaca namanya slash atau direktori akar. Itu perbedaan mendasar struktur Direktor Linux dengan Windows. di Windows ada yang namanya folder C yang merujuk ke directory paling atas dari hard disk. Di Windows juga ada A untuk masuk ke disket ya itu kalau di Windows struktur Directory Linux seperti ini tampilannya. essential user commentary static file of the bootloader Device file Host specific system configuration untuk home lead media MT OPT nanti saya jelaskan satu-satu ya. Nah, Nah, di sini nanti. Nah, ini ilustrasinya. ya. Nah, di sini fungsi direktor standar Linux. Nah, ini sudah login ya, sambil saya buka dulu. Nah saya jalankan satu jadi satu dua tiga Kita tunggu kita tunggu prosesnya. ada namanya slasbean atau binary B merupakan direktor tempat menyimpan perintah penting yang dapat digunakan baik oleh user maupun administrator system. Nanti kita coba satu-satu. kita tes ya. saya jelaskan dulu jadi merupakan sel-sel binary.
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transkripsi: oke. tampil. Oke, kita buka komen lagi. ya Oke, saya besarin. saya tekan controlas terlihat kecilin dikit. saya ya biar bisa tahu posisinya saya ketik itu directory. Jadi berpindah directory clear dulu menghapus layar sambil sedikit baca komen. Lalu saya jalankan itu melihat. Saya pengen lihat yang ada di slash seperti ini ada, ada, ada, ada library library library sama saja. Library tiga dua tiga dua. Ran, dan sebagainya. Kevin Bin Bin adalah tempat lokasi file-file Binary directory tempat menyimpan perintah-perintah penting yang dapat digunakan baik oleh user maupun administrator sistem. Oke, kita coba lokasinya ada di LS Beam. ini isinya bin ya Ya lagi LS slash bin. ya. Nah, ini ya Nah, ini lokasinya. Nah, banner ini apa? Oke, kita coba kita tes ya, misalnya LS ada nggak LS. ini kalau kita jalankan. misalnya saya stress banner ini file yang bisa dieksekusi. Kalau saya ini saya garis miring, dia melihat isi juga. Jadi sebenarnya dia sebuah perintah-perintah juga. Jadi perintah-perintah itu bisa dijalankan menggunakan. Kalau saya ketik where is where is dia ngasih tahu dia ada di USR atau juga sama. Jadi fungsi juga binary juga kalau saya slash sama juga sama atau LS doang juga sama. Jadi bersifat binary yang bisa dieksekusi. Lalu ada lagi ada CD CDM ini merupakan lokasi. tempat masuknya CD room atau DVD folder. Lalu ada ETC ETC ini apa? Untuk menyimpan konfigurasi sistem Linux dan aplikasinya berjalan di Linux. Jadi ETC ini saya LENGKAP nih tempat menyimpan berkaitan dengan sistem aplikasi. Contohnya apa nih? Misalnya etc init dot d servis apa yang mau kita jalankan? Misalnya saya pengen lihat servisnya. misalnya Crown, nanti bisa lihat status ya statusnya ini dalam keadaan aktif. Jadi tempat menjalankan servis-servis ETC ini penting bisa menjangka servis juga. seperti itu. Jadi untuk menyebabkan sistem Linux dan aplikasi yang berjalan di Linux. ada apa lagi? Terus ada library library ini semua kata-kata kita fokuskan library ini merupakan tempat menyimpan modul modul atau kernel di Linux Library itu adalah tempat menyimpan pus bersama library dan kernel modul. Oke, kita coba library library yang mana aja kita pilih salah satu. Nah, ini isi library nya. Jadi tempat-tempat pustaka untuk aplikasi. Ya, seperti itu dependensi itu juga bisa ya mode-mode kernel di Linux. Jadi kalau lagi natinging atau nambahin aplikasi kernel, nyimpennya di sini library library ini. di di folder library ini ya. menyimpan pus bersama. Selanjutnya apalagi ada phone phone ini folder kosong tidak ada. Jadi memang secara sistem ada jangan dihapus. Ini baw digunakan isinya bisa dilihat ada isinya kosong ya. Lalu ada langsung saya pilih media ini merupakan folder kosong. Ini cikal bakalnya sebenarnya sama kayak LS media ya. Jadi itu merupakan pertama kali keluar di tahun dua ribuan ini merupakan sebuah folder untuk melakukan sinkronisasi atau penyebutnya Mount Mounting flash disk hard disk device-device yang menggunakan USB USB drive biasanya masuk ke MNT, tapi sekarang sudah diganti di era sekarang. Namanya bukan MNT lagi, melainkan flash media. Jadi semua device-device yang berkaitan dengan mounting mounting itu sinkronisasi antara flash disk dengan komputer kita sehingga flash disk itu tampil di Luku buntu itu biasanya tampil di LS media ini. di sini nanti timbulnya LS media. Nanti dia mau tinggal ke sini seperti itu MNT jadi folder kosong yang sebenarnya bisa kita manfaatkan juga untuk melakukan sinkronisasi atau mounting flashdisk menuju ke komputer sistem operasi Ubuntu kita. Tapi sekarang diganti menjadi media media. Jadi nanti di dalam ini ada flashdisk yang terok nanti tertanam di sini ada flashdisk dan sebagainya seperti itu. terus ada prok ini melihat proses sistem yang sedang berjalan. Misalnya saya pengen coba CPU info. Nah ini melihat proses berjalan. Nah ini CPU ini perintah untuk melihat daripada file yang namanya CPU info. Nah pas kita lihat kita scroll kita jalankan di sini kita lihat CPU nya. Saya menggunakan Juni Intel Intel Core lima tiga tiga dua kosong. Tadi kita sudah sempat singgung di yang menggunakan di sini setting juga menggunakan perintahnya. Jadi ini bisa dibilang melihat proses sistem yang sedang berjalan seperti itu. Kalau di slide dia nyebutnya apa virtual informasi mengenai proses sistem yang sedang berjalan. Nah ini Intel air bla bla bla dan lain sebagainya. Ada juga cat info ini tentang memori memori proses memorinya memorinya berapa besarnya dan sebagainya. Ada lagi yang lainnya tinggal dilihat aja catokan. Yes. Lumayan banyak. Oke, kita lanjut lagi ada lagi Run Run ini apa? run ini ya untuk menjalankan running lock yang sedang run jurnal dan sebagainya Nah, lalu ada lagi kalau Snap ya ini apa nih? Snap? Uh. Snap, genome, bla bla bla, tiga puluh enam dan lain sebagainya. dan sebagainya. Lalu ada lagi USSR hierarki sekunder struktur MIRIP Directory USSR kalau dilihat ini isinya beda. USSR siapa yang jalan binary bisa dijalankan juga. Jadi USR itu tidak beda jauh dengan apa namanya sekunder MIRIP Directory root. yang rutin nggak beda jauh. Cuman ada beberapa yang tidak sama persis. Jadi tidak paling jauh. Silahkan mau pilih yang mana. terus ada lagi namanya booth booth ini merupakan hasil booting yang tampil di sistem operasi kita. Jadi lokasi pada saat komputer dinyalakan ntar ada pilihan pilihannya apa? Mau Ubuntu atau Windows. Nah, ini dia nyimpennya di boot loader di sini ya di LS boot Nah di sini. Kalau mau bisa dilihat, bisa kita lihat cat Boot GRUP GRUP titik CFG Nah, ini isinya nanti bisa kita lihat ini programnya ya coding seperti ini ya lumayan ngejelimet. Tapi isinya kita fokus yang ini. Nah ini Ubuntu Ubuntu. Nanti kalau kita nyalakan Ubuntu ada waktunya lima detik langsung otomatis masuk ke Ubuntu. Setting nya ada di sini slash b Oke, kita lanjut lagi ada D itu apa itu tempat-tempat jenis device yang terdapat di Linux. Misalnya kalau saya jalankan DF Minha nanti di sini ada D. Nah ini namanya. SD satu untuk partisi pertama enam untuk partisi keenam. Jadi sifatnya real partisi partisi atau hard hardisk yang tertancap di device. Lalu ada home home Apa yang paling penting ini adalah letak. directory menyimpan data-data di Linux menyimpan data-data di Linux ada di home directory user menyimpan data seperti itu. Sekali lagi directory tempat menyimpan data ini penting. Ibaratnya kalau di Windows itu partisi Dimpan data-data video semua ada disini. Coba aja ada musik, ada dokumen, ada download semua di home. Kebetulan partisinya berbeda ya. musik, video dan sebagainya. Kalau home ini dihapus data-data kita yang ada di home semuanya hilang. Lalu ada lagi namanya. OTT itu apa itu tempat menyim program software yang ibaratnya di aplikasi pihak ketiga. Seringnya OPT direk instalasi software tambahan. Contohnya misalnya kalau kalian mau install Linux di OPT OPT jadinya dia folder kosong. Sementara sudah ada kita coba OPT aplikasi pihak ketiga. kayak gitu. Nanti kalau ada di folder kosong yang bisa kita simpan aplikasi pihak ketiga nanti jalanin dari OPT ini.
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transkripsi: Oke, ada lagi Rut sudah pasti sudah tahu ini user user utamanya daripada sistem sistem operasinya itu ya. Jadi administratornya punya user juga. Jadi selain user Yadi ada user rut. Tapi bukan di home naruhnya, tapi langsung dia berdiri sendiri di slash user user loginnya sebagai root. Lalu ini apa program-program sistem yang penting ya. ya, misalnya SB SB. l slash sbin. kalau kita CUKUP banyak SBS. ada nggak LS atau SB misalnya. contohnya apa ya, misalnya IP. itu ada IP ADR atau IP ADR ada nggak? atau konflikt kalau enggak ada ya IP saja. sorry jangan pakai IP. bisa nggak? Nah gitu ya. Jadi API itu melihat isi IP kita berapa nomornya atau ketik aja IPID. IPP atau di install install net tools install itu wajib. Oke. Lalu ada lagi terakhir masih ada lagi apa tuh? Ada namanya SRV. Ya. SRV itu ya. Lokasi servis ya Tapi dia folder kosong ya. tidak tersimpan nih. Ya. Tempat service-service yang ada di kebutuhan tidak ada. Lalu temporary atau TMP ini lokasi apa namanya temporary atau catch? Ya, tempat penyimpanan sementara tempat penyimpanan sementara atau TMP di sini. TMP tidak menyebabkan oleh suatu program selanjutnya. ada lagi terakhir ini merupakan letak variabel yang berhubungan dengan web contohnya atau bisa dibilang ini direktor direktor full lock. Jadi bisa lihat pesan error atau web kita nanti kerjanya dimana? Ini biasanya di sini biasanya di www kita belum ada tipe ATM. ini harus di install dulu aplikasinya Apache web server Apache. Kalau belum ada biasanya nggak ada WW. Kalau sudah di install ada WW nya itu buat menyimpan web kita ada di atau kalau mau ngelihat pesan error di. Nah, di sini ya. misalnya apa bisa pakai cat sistemnya kita ingin melihat pesan error seperti itu ya. Nah, itulah fungsi daripada yang namanya FAS atau file hierarki standar atau direktor standar di Lino. Kira-kira sobat NF paham ya tentang FAS seperti itu Nah, selanjutnya kita masuk. Nah, ini struktur-direktor Linux ya Nah kalau dulu namanya MNT ini tinggal diganti aja menjadi media media CD room media. USR itu ada US sebelas, dan lain sebagainya. Nanti juga ilustrasinya seperti ini, tinggal dipelajari atau dicoba-coba lebih dalam lagi nanti di materi perintah dasar tentang Linux. Nah ini lokasi file kalau kita menggunakan home ya, ini di sini ada lokasi file atau direktor di umumnya disebutkan atau dinyatakan berdasarkan hierarkinya. Seperti gambar berikut ya, ada slash home. Misalnya di sini namanya Yi, nanti ada pabrik HTML kalau punya nanti ada indeks dot html file berbau website ya di sini Nah, ini namanya Rad directory. Ini namanya First level Directory home kita. Ini namanya second level Directory. Nah, ini namanya separator separator pembatas antara menuju home ke menuju direktor. Ini namanya direktor direktor direktor direktory. dibatasi dengan tanda separatornya slash ya ibaratnya di dalam folder home folder namanya di dalam folder folder HTML HTML. Nanti lebih tepatnya kita bahas di materi perintah dasar Oke, kita masuk ke. Apa itu? Selb itu merupakan antar muka yang menjembatani antara user dengan kernel sistem operasi. Fungsinya itu sebagai penterjemah perintah atau komen interpreter dan bahasa pemrograman atau disebut juga programming language. Sell default pada Linux adalah seperti itu. B itu kepanjangan daripada born again cell. Nah, ini contohnya posisi sel. kalau user request kita sekarang lagi main di common line interface user request nya seperti ini. Lalu dia sama-sama menjalankan Linux kernel Linux kernel. Lalu dia akan mengeksekusi komputer hardware kita. Kalau application application saya buka Firefox application yang terjadi adalah saya bisa membuka browser Firefox. Nah, dari application Linux kernel aplikasinya apa? Nanti Linux kernel bekerja nanti komputer hardware langsung memberikan apa namanya? trigger ya sebagai pemicu atau menampilkan hasilnya melalui komputer hardware ini. Nah langsung keluar nih browser nya ini kalau menggunakan application menggunakan GI posisi kita user yang kita gunakan itu posisinya menggunakan GUI. Tapi kalau user request nya bukan application ya ini selline interface. Contohnya saya mau menjalankan apa? Misalnya saya pengen menjalankan exit dulu. misalnya saya jalankan Firefox, bisa juga lewat sini. Kita jalankan Firefox common line nanti Firefox akan tampil. ya, tapi menggunakan common line menggunakan nanti cara close nya gimana? Ini saya turun ke bawah dulu brosurnya, lalu di sini. saya kecilin. Nah di sini ada browser nih ya. Nah ini saya coba saya kontrol Coser akan close ya karena saya menggunakan cellprom di sini ya. Nah, ini namanya user interface menggunakan sama-sama aja ini menggunakan aplikasi yang lebih enak di mata. Makanya ada tim pemrograman memberikan kemudahan dari pengguna agar dia bisa ngeklik pakai mouse dan keyboard. Padahal semuanya menggunakan basis teks itu menggunakan sel. Oke, kita masuk lagi selanjutnya ada namanya yang sebut juga bond against sell sebagai pengganti bandar atau SA untuk sistem unik. Maka dari itu sistem operasi Linux itu dia menggunakan bond standar ditambah dengan beberapa fitur namanya dari bahasa dan sehingga menjadi namanya bond again cell. Sel lain juga terjadi di Linux di ya kalau mau dicek Jadi ini unik yang dibuat sebenarnya sudah lama sembilan belas tujuh puluh sembilan bondell nya sendiri. Stephen Bond dari AT and T dengan memakai bahasa pemograman titik terkenal karena sederhana. Lalu nanti di combine dengan basa C, maka jadi born again cell merupakan di Linux yang merupakan pengembangan dari bond cell sehingga kompatibel dengan unik dibuat pada tahun seribu sembilan ratus delapan puluh delapan. oleh Brian Fox dari SFF jenuh. di promnya adalah dolar seperti itu. Makanya ada tanda dolar di situ kan untuk kita. Oke, kita lanjut lagi mengakses prom ini dua cara menggunakan kontrol F satu. Nanti dia tampilnya hitam putih atau menggunakan aplikasi aksesoris terminal. Contohnya seperti ini. Nah, ini namanya scripting tandanya dolar dan ini menggunakan teknik yang publication aksesoris terminal melalui terminal atau menggunakan terminal di grafik. Kalau kita butuhnya hitam putih. Tapi isinya semua sama persis kayak gini ya, tinggal di-main aja dan lain sebagainya
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transkripsi: Ya, kita lanjut Nah, terus ada fitur-fitur b. Nah kita bahas tentang fitur fitur-fitur itu ada namanya alias. Ada namanya history ya ada namanya alias, ada namanya history ya, ada namanya comment editing dan komen competent kita coba satu-satu alias alias itu menampil alias sedang aktif ya. Oke kita coba ini kita uji coba aja tentang bahasa seperti apa sih? Sebenarnya kalau mau lebih enak, kalian harus belajar programming. Nanti akan lebih paham lagi tentang bahasa pemrograman sel ini ya. Tapi di sini kita cuma sedikit saja tentang informasi alias. Misalnya saya ketik alias alias misalnya jalankan perintah-perintah kalau mau ngelihat kalau clear itu membersihkan layar LS itu melihat isi daripada directory sekali saya ajarkan ini melihat tanggal waktu jam dan sebagainya. Terus ada lagi Bu. Siapakah saya? Saya adalah Yadi disini ada PWD PWD itu posisi saya lagi dimana? Oh, saya lagi ada di home slash Yadi Working directory. lalu ada apa lagi? Nah terus ada kata sorry maaf itu kurus jaringan ya nanti kita kalau kita belajar SSA nanti di sini ada perintah. Siapa lagi terkoneksi ke jaringan kita? Lihatnya pakai kita coba misalnya saya ganti alias kalau saya ketik bersih saya ketik ketik bersih, harusnya apa keluarnya error tidak ada kalimat perintah dengan bahasa Indonesia. Tapi ini bisa kita ganti kalimat bersih ini menjadi kalimat yang memanggil kalimat lain. Sebenarnya kalimatnya saya pengen kalimat clear bersihkan layar kan nanti ketik bersih juga dia bersihkan layar bersih ya. Oke, caranya bagaimana? Oke, kita coba. ketika aja alias lalu tulis bersih sama dengan clear coba ketik-ketik alias Ada nggak bersih. Nah nih ya. Jadi mau kata bersih sebenernya yang dipanggil clear. Oke, kita ketik bersih langsung dia bersihkan layar seperti itu. Oke, kita alias lagi. Misalnya PWD ini letak saya lagi dimana posisi saya sukses jadi bisa kita ganti tata letak atau lokasi lokasi misalnya terus sama dengan PWD. udah nanti kita ketik alias ada PWD nih di sini saya ketik lokasi seperti itu. Nah ini fungsi prom. Nah untuk lepasnya bagaimana? Ketik aja analias lokasi analias untuk udahannya bersih. Jadi kalau saya ketik lokasi lagi gagal. Saya ketik bersih apa lagi gagal ketik alias sudah tidak ada yang bersih dan lokasi karena sudah terhapus menggunakan perintah alias. Paham? Ya, sobat semua tentang fungsi alias. Oke. Selanjutnya kita masuk ke yang namanya Ya, ini sudah yang nama history. Apa? History history itu adalah fungsi untuk menampilkan. perintah-perintah yang sudah pernah kita eksekusi. Dia kerekam. Caranya bisa menggunakan tombol panah atas atau panah bawah, bisa menggunakan history ya bisa menggunakan control L atau bisa menggunakan tanda seru. Apa yang mau dipanggil? Ya seperti itu. Oke, caranya bagaimana? Oke, kita coba ya caranya Oke, caranya ketik aja di sini ya ketik aja history tadi kita sudah ngetik aja history dari yang salah juga kerekam yang tulisannya salah. Oh, saya sudah sempat ini salah clear semua kerekam. Jadi hati-hati nih. Kalau kalian mengetik sesuatu hal ini nanti ada yang buka history nya kelihatan semua nih. Kamu udah ngetik apa aja di sini cara manggilnya bagaimana? Ketik history cara ngelihatnya cara manggilnya tadi ada beberapa cara. ada beberapa cara ya caranya kalau mau manggil tekan panah atas nanti habis history clear clear alias alias pasti bersih sesuai di sini kan Nah ini panah ke atas dia mundur ke atas. Habis bersih lokasi lokasi anas analisis itu lokasi kelihatan di sini kan ya nanti kalau mundur lagi habis alias harusnya lokasi lokasi lokasi bersih dan seterusnya. Jadi maju mundur. Nah kalau sudah dipanggil seperti ini, ini cara cepat. Pada saat saya ketik PWD mentok, saya enter lagi langsung keluar kalimat PWD. ini cara pertama menggunakan panah atas bawah. Oke. Cara kedua, saya ketik story lagi. story lagi ya. Nah di sini kita bisa menggunakan langsung kita lihat slide aja ya biar sesuai. history nya juga bisa atur juga. Misalnya history nggak usah empat puluh yang keluar. Misalnya saya hanya sepuluh baris saja, ya udah sepuluh baris terakhir saja yang tampil yang lainnya jadi sepuluh baris terakhir. Kalau history aja semuanya akan tampil seperti itu. Oke, kita lanjut. cara selanjutnya bagaimana bisa menggunakan dolar ini bisa menggunakan tanda seru. Contoh ini ada empat puluh dua perintah history nya. Misalnya saya pengen cari yang katanya clear dua satu nih ya udah tinggal panggil aja tanda seru nomor ID nya dua puluh satu. I keluar perintah clear? Atau saya ganti. Harusnya saya pengen sembilan belas nanti keluarnya perintah LS ya kita coba Nah tuh ya, langsung dia bilang dolar. Sorry. Tanda seru sembilan belas adalah perintah LS. Sama nggak di sini sama ya langsung keluar perintahnya keluarnya ini ya coba samain sama keluarnya itu pakai tanda seru sembilan belas ada lagi bisa juga langsung tanda seru langsung sebutin misalnya apa misalnya kalau hafal ya LS juga kayak gitu bisa juga ya. yang penting. Jadi intinya ini tanda seru ini memanggil history history yang kita sudah cek disini. Ya, seperti itu. Terus ada lagi namanya kontrol kontrol tahan air. Nah, ini ini story juga. Jadi kita harus tahu kayaknya pernah ngetik. alias deh. Saya lupa, tapi kalimat awalnya apa? Atau saya pernah ngetik PWD tapi saya lupa kalimat awalnya apa ya gitu ya? Oh nggak tahu pertamanya P langsung keluar ada kalimat PWD. Kalau sudah langsung enter ini namanya kontrol R. Jadi dia mencari dari awal pertama dulu misal tekan keluarnya jadinya lokasi dan seterusnya. Ini namanya kontrol R history berdasarkan kalimat awalnya yang mau kita cari apa, nanti dia akan meneruskan kalimat selanjutnya ya. Seperti itu ya. Nah, kalau sudah ada namanya comment editing ya. Apa ini comment editing editing fungsinya untuk mengedit perintah gunakan tombol panah kiri dan kanan. Kemudian edit perintah sesuai kebutuhan diakhir dengan mengunakan tombol enter. comment editing begini, suatu ketika saya nulisnya history salah ya udah tinggal kita edit backspace itu ngedit itu namanya editing ya. Terus kita tekan panah kiri bisa terus kita edit disini kok kelebihan nih atau pakai nol ya. Nah ini main editing tekan panah kiri kanan, kiri, lalu tekan delete nolnya kita hapus delete. atau tekan ke panah kanan, lalu back space Harap lagi ini namanya comen editing mengedit perintah sebelum dieksekusi. L kita edit dulu. Kalau sudah terlanjur ya otomatis harus di bikin lagi dengan kalimat yang benar. Tapi kalau posisinya kita koreksi dulu sebelum di enter kita bisa edit seperti ini. Ini belum dieksekusi karena kita belum enter. paham? Ya, sobat NF. Oke, kita lanjut lagi. Ada namanya common complexion atau melanjutkan kalimat. Nah, ini penting sobat NF ini sering saya mengajar ini sering kebanyakan lambatnya di sini. Jadi perintah itu CUKUP panjang. Enaknya di Linux. Kita bisa melanjutkan kalimat yang kita lupa pakai tombol tap caranya misalnya pakai tombol TAP. Saya lupa nih habis habis. Saya pengen nyari kata history pas saya ketik hi ha saya lupa. Nah nanti kalimat ini akan kita cari ini apa aja sih isinya tekan t. gak tahunya setelah H itu banyak. Nah, kita cari apa ya tadi yang kita cari. Oh history ya udah kita ketik lagi Oh nggak tahunya setelah ada dua ada dua perintah yang sama depannya. Ya udah kita pengennya history tekan ada lagi nggak setelah ini nggak ada kan cuma dua doang kita dia langsung komplitkan perintah history nya. Jadi SETIAP nulis itu tekan tab atau perintah lain. Misalnya saya lupa nih tekan tab tuh banyak perintah hati-hati atau saya hafal, habis itu yaudah tap lagi. Nah itu ada dua tuh ada ada tekan habis ini ada kalimat lain? Nggak ada kalimat selanjutnya habis. Kalau ditekan. Nah itu namanya comen completion atau melengkapi perintah yang sedang kita ketik. Ini penting. Jadi tolong diulang-ulang tentang perintah-perintah yang menggunakan komen-komen editing dan perintah melengkapi perintah yang sedang kita ketik ya. Jadi melengkapi perintah comment compression ini seperti itu.

judul kursus: Pemrograman Python
nama institusi: NF Academy
chapter: Pengantar Python
lesson: Quiz
transkripsi: Hai, teman-teman. Selamat datang di video pembelajaran dasar-dasar pemrograman Python. Tujuan dari video pembelajaran ini teman-teman, diharapkan untuk mengerti dan memahami sintaks dan struktur dasar dari bahasa pemrograman Python. Mampu mengembangkannya menjadi sebuah aplikasi, ya. Lalu teman-teman nanti diharapkan juga mampu menggunakan berbagai pustaka atau library untuk kepentingan dari aplikasi Python yang kita buat. Pokok bahasan dari video pembelajaran dasar-dasar pemrograman Python ini, diawali dari pengantar pemrograman, lalu ada instalasi Python-nya. Lalu, interaktif dengan interpreter-nya, bekerja di lingkungan kerja Python environment-nya. Ada variabel, expression, statement. Lalu struktur kontrol if, struktur kontrol perulangan, fungsi, bekerja dengan string, bekerja dengan file. Lalu kita akan bahas tentang array di dalam Python. Ada list, ada dictionary dan tuple. Lalu di pembahasan lanjut kita akan bahas tentang objek oriented programming yang di dalamnya ada kelas dan objek, modul, dan nanti terakhir koneksi ke sebuah vendor database. Python ini adalah bahasa pemrograman interpreter yang dapat digunakan untuk mengembangkan atau membuat program atau aplikasi, mulai dari program atau aplikasi untuk sistem komputer, jaringan komputer sampai pada aplikasi sistem informasi berbasis web. Python memiliki struktur bahasa yang sangat sederhana, mudah digunakan dan banyak memiliki dukungan pustaka (libraries) yang memperkaya dan mempertangguh Python itu sendiri sebagai bahasa pemrograman yang dapat digunakan untuk berbagai keperluan. Untuk sekarang eh Python banyak digunakan untuk data science gitu ya, atau big data. Sejaranya ya, tahun 90-an ya teman-teman. Eh Python ini diciptakan oleh Guido van Rossum, ini di Belanda ya. Eh beliau eh masih menjadi penulis utama untuk Python ya, meskipun bersifat open source ya. Eh sehingga eh ribuan orang juga berkontribusi dalam mengembangkannya. Python adalah salah satu bahasa pemrograman yang bebas dan terbuka (free and open source software). Python kini telah menjadi bahasa pemrograman yang powerful, dapat berjalan pada berbagai platform sistem operasi. Windows bisa, Linux bisa, dan seterusnya. Kelebihan Python ya, dibanding dengan eh bahasa pemrograman lain. Pustakanya banyak, open source, meningkatkan produktivitas ya tadi karena banyak pustakanya, sehingga nanti ya pengembang bisa melakukan apapun ya. Lalu mendukung Internet of Things ya, mudah dipelajari karena teman-teman lebih dekat dengan bahasa manusia dengan kita, yang terakhir eh Python ini flexibel, flexibel.

Pertama, kita akan coba instal langsung ya dari situsnya, python.org/downloads. Dalam slide ini, eh versinya 3.8. Sekarang kita lihat apakah di versinya sudah ada yang terbaru. Kita lihat. 3.9.4 teman-teman ya. Di python.org/download 3.9.4 ya, tidak mengapa. Nah, teman-teman silakan download. Setelah download nanti, lakukan proses instalasi. Pada video tutorial kali ini, asumsinya teman-teman menggunakan sistem operasi Windows, gitu ya. Seperti biasa, kalau menggunakan Windows, ya nanti tinggal double klik saja ya software yang sudah didownload tadi, lalu jangan lupa teman-teman dicentang, Add Python 3.8, atau 3.9.4. Ini artinya setting jalur eksekusi. Artinya nanti Python bisa dibuka dari path manapun. Jangan lupa nanti ini kita centang, Add Python to path. Artinya, didaftarkan di sistem variabel-nya si Windows. Selanjutnya, tunggu berjalan sampai proses instalasinya selesai. Ya, kalau sudah selesai, nanti kita bisa coba di command line ya, di CMD dengan perintah Python. Nanti akan ditampilkan versinya, eh 3.8.5. Atau kalau teman-teman download versi terbarunya, nanti 3.9.4 ya. Setelah itu, kita cetak sesuatu print. Buka tutup kurung, nanti untuk string-nya diupdate oleh single quote atau double quote tidak masalah. Ya teman-teman, di pemrograman Java itu bermasalah. Kalau string nanti double quote ya, pengapitnya. Kalau nanti char baru single quote. Di Python itu tidak masalah, single quote kah, double quote kah, nanti tidak masalah. Single quote ya, nggak masalah. Kita coba double quote ya. Assalamualaikum. Assalamualaikum. Selamat belajar Python. Selamat belajar Python. Ya, tutup double quote ya, tutup petik ya. Tutup kurung. Ini print adalah fungsi yang built-in yang sudah tersedia di Python untuk mencetak sesuatu. Saya enter. Maka, tampilannya, "Assalamualaikum, selamat belajar Python". Demikian teman-teman, kita sudah berhasil eh instalasi dan setting jalur eksekusi saat instalasinya tadi dengan mencentang Add to path.
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transkripsi: Hai, teman-teman. Kembali lagi di video pembelajaran dasar-dasar pemrograman Python, tipe data dan variabel. Tipe data di dalam pemrograman Python terdiri atas beberapa bagian. Yang pertama integer atau nanti bisa juga disebut int yang berfungsi untuk menyimpan data bilangan bulat. Floating point atau float, untuk menyimpan data bilangan riil atau pecahan. Complex number atau complex, untuk menyimpan bilangan kompleks. Lalu, ada tipe data string atau str, untuk menyimpan rangkaian karakter. Boolean atau bool, nanti untuk menyimpan nilai benar (True) atau nilai salah (False). Dan tipe data collection yang berupa data kolektif atau array. Nanti ada list, ada tuple, dictionary dan lain sebagainya. Variabel itu apa sih, ya? Variabel intinya ya ada sesuatu nanti disimpan. Ya, ada data nanti disimpan oleh variabel. Dari mana datanya? Hasil pembacaan atau penulisan dari statement-statement atau pernyataan, lalu menyimpan data ke sebuah variabel. Ketika kita ingin ya menggunakan variabel di dalam Python, maka ada operator, operator yang umum digunakan. Ada operator aritmatika yang sudah kita kenal ya, matematika ya. Ada penjumlahan plus, pengurangan minus, perkalian nanti bintang, pembagian slash, modulus sisa pembagian persen. Lalu, ada operator pembanding ini ketika kita menggunakan struktur kontrol if ya. Ada equal sama dengan yang dua kali, ada yang equal-nya sampai tiga kali, eksak ya. Tidak sama dengan tanda seru sama dengan, lebih besar, lebih kecil, lebih besar sama dengan atau lebih kecil sama dengan. Itu teman-teman sudah kita ketahui bersama. Di dalam eh matematika ya seperti itu. Selanjutnya, ada operator assignment atau pemberi nilai. Ada penjumlahan nanti disimpan ke sebuah variabel. Nanti eh operatornya plus sama dengan. Ketika kita ingin menyimpan data saja, maka operatornya sama dengan. Ingat tadi ada operator sama dengan dua kali, ini untuk membandingkan satu nilai dengan nilai yang lain, sedangkan yang sama dengan-nya sekali, untuk menyimpan data atau assignment. Ya. Nanti dari kanan akan diassign ke sebelah kiri. Ya, contohnya lima akan disimpan oleh variabel x ya. 5 = x = 5. Artinya lima disimpan oleh variabel x diassign, disimpan dari kanan ke kiri. Baik, selanjutnya, ada operator logika nantinya. Ada double n, ada n ya. Nanti kalau di pemrograman eh lain nanti bisa menggunakan operator double dan. Nanti semua syarat harus terpenuhi. Contohnya teman-teman ya. Kita akan berangkat kerja dengan dua syarat. Syaratnya, cuaca cerah dan badan sehat. Ketika salah satunya tidak terpenuhi atau keduanya, maka tidak akan berangkat kerja. Karena apa? Ada syarat yang tidak terpenuhi, misalnya cuaca cerah tapi badan kurang sehat, sakit gitu ya, maka tidak berangkat kerja. And, semuanya harus terpenuhi. Or, or di pemrograman nanti bisa menggunakan notasi double pipe ya. Dia cukup salah satu mewakili, misalnya berangkat eh ke kantor dengan syarat cuaca cerah atau badan sehat. Jika gerimis, tapi sehat, teman-teman, berangkat ke kantor karena ada salah satu yang terpenuhi syaratnya, apalagi dua-duanya. Sudah cuaca cerah, badan sehat, maka semakin semangat berangkat ke kantor, gitu ya. Kalau ada operator not, tidak ya nanti dengan simbol atau notasi tanda seru sama dengan. Baik, teman-teman kita kembali lagi ke variabel. Variabel adalah hasil pembacaan nanti disimpan oleh sebuah variabel. Untuk menyimpannya tadi menggunakan operator assignment ya, memberi nilai dari kanan ke kiri. Budi Santoso diassign oleh variabel nama, nama sama dengan Budi. Lalu gender, jenis kelamin laki-laki diassign, disimpan oleh variabel gender, sama dengan-nya sekali. 20 disimpan oleh variabel umur gitu ya. Perhatikan untuk tipe data string bisa di eh tulis dengan double quote. Nih ya, Budi Santoso, bisa juga dengan single quote. Tidak masalah kalau di Python. Di pemrograman lain contohnya Java itu akan berbeda tipe data. Double quote atau string, nanti teman-teman untuk yang karakternya lebih dari satu, tapi kalau yang satu karakter, char nih contohnya, gender char, nanti diupdate oleh single quote dalam penulisannya. Ya, tapi di Python tidak ya mengenal perbedaan single quote dan double quote untuk tipe data string. Sama saja boleh. Lalu, ada mahasiswa ya, nanti diassign, disimpan oleh variabel pekerjaan. Lalu, teman-teman kita cetak nama mahasiswa untuk menghubungkan string dengan variabel di dalam bahasa pemrograman Python, simbolnya koma. Di pemrograman lain berbeda-beda. Misalnya, di Java plus ya, di PHP titik. Jadi, ketika ada sebuah string yang akan dihubungkan dengan sebuah variabel yang sudah dibuat sebelumnya, maka menghubungkannya dengan apa? Koma. Lalu, variabel ketemu string lagi ya. Teman-teman berarti dia ya dikonkat lagi, konkat penghubung ya. Variabel dihubungkan dengan string, koma lagi dan seterusnya, gitu ya. Lalu, yang menarik lagi di sini ada backslash n. Backslash n, untuk menunjukkan pindah baris ya. Apa teman-teman? Pindah baris ya. Kalau tidak ada backslash n-nya, nanti ditulis dalam satu baris kalimat ya, dalam satu baris kalimat. Baik, kita praktekkan bersama-sama. Pada video pertama, kita mempraktekkannya dengan CMD. Command line-nya Windows. Sekarang kita coba teman-teman dengan run command-nya si Python. Di Python, nah di sini ada run command, sebenarnya sama saja dengan CMD ya. Baik, kita buka run command-nya. Nah ini teman-teman ya, Python versi saya 3.8.5. Nah, tinggal kita ketikkan, misalnya tadi ada nama disimpan oleh eh menyimpan nama tertentu. Budi Santoso ya. Nah teman-teman untuk membuat eh variabel yang benar, nanti usahakan huruf kecil semua, tidak boleh ada spasi. Pertama huruf kecil semua, rekomendasinya. Tidak boleh ada spasi, misalnya nama siswa, tidak boleh ada spasi, gitu ya. Lalu nama variabel tidak boleh didahului dengan angka, misalnya 1 nama, enggak boleh. Boleh nanti dengan spesial karakter seperti underscore, boleh. Misalnya underscore nama gitu ya. Itu boleh. Nah, sekarang kita coba dua kata nama lengkap atau nama siswa. Tadi syaratnya huruf kecil ya. Nama enggak boleh ada spasi, underscore begini ya. Atau dengan konsep camel case. Undak-undak. Awal huruf eh kedua-nya besar, turun lagi. Nanti begitu ada kata ketiga, awalnya besar lagi, turun lagi. Misalnya nama lengkap siswa nih contohnya, camel case ya. Nah, seperti ini. NamaLengkapSiswa. Intinya tidak boleh ada spasi. Atau ada yang ingin menggunakan underscore, boleh. NamaLengkap terus kecil semua ya. Lalu siswa. Nah begini boleh teman-teman ya. Ini cara pembuatan variabel yang benar. Tidak boleh ada spasi, tidak boleh didahului dengan angka ya. Lalu nanti kalau bisa ditulisnya huruf kecil semua. Ketika lebih dari satu kata, menggunakan konsep camel case atau setiap kata dipisahkan dengan underscore, gitu ya.

Baik, ini saya nama siswa aja. Saya menggunakan konsep camel case misalnya ya. Undak-undak. Meng-assign, menyimpan nama Misalnya Budi Santoso. Nah, gitu ya. Boleh double quote, boleh single quote di Python. Oke, seperti itu. Nah, di dalam pemrograman Python akhir statement tidak perlu dikasih titik koma. Di pemrograman lain contohnya di Java, di PHP, setiap akhir statement satu pernyataan diakhiri dengan tanda titik koma, seperti ini. Ya, tapi di eh Python tidak perlu. Nah, itu teman-teman, kenapa Python sekarang ini nomor satu ya? Bahasa pemrograman nomor satu karena dia lebih dekat dengan kita. Lalu, pustaka atau library-nya banyak. Seperti itu. Lalu gender, boleh teman-teman ya. gender. Laki-laki single quote boleh nggak? Boleh. Tidak ber- masalahkan ya. Yang dipermasalahkan di pemrograman Java. Char yang satu karakter nanti single quote untuk menyimpan datanya. Lalu string yang lebih dari satu karakter nanti diupdate oleh double quote. Oke, sekarang kita ke tipe data yang lain. Teman-teman ya, tipe data yang lain misalnya eh umur. Ya, umurnya misalnya 17 tahun. Nah, gitu ya. Ini integer, bilangan bulat, kadang bilangan yang float atau pecahan. Misalnya berat badan. Berat badan, saya pakai underscore. Nah, jadi tidak boleh ada spasi ya. Sama dengan, misalnya 50,5. Baik teman-teman, kita sudah memiliki empat data di latihan awal. Pertama, bertipe data string, namaSiswa, gender juga string, umur integer, berat badan float. Nah, sekarang kita cetak print print ya, double quote boleh single quote boleh dalam cetak ya. print. Nama siswa. Nah, ini bebas ada spasi, huruf besar kecil tidak masalah karena data nama siswa ya. Teman-teman, titik dua. Ya. Konkat, nah gitu ya. Ini tidak perlu dikasih spasi. Nama siswa, spasi. Tutup double quote enggak perlu karena nanti si Python begitu dikonkat dihubungkan ke sebuah variabel nanti ya akan diberikan otomatis spasi satu. Ya, spasi satu. Maka setelah nama siswa titik dua tidak boleh eh tidak usah ada spasi lagi. Nah, tutup double quote, koma. Konkat ya apa variabelnya di atas tuh. NamaSiswa, huruf eh camel case ya, huruf kedua nya huruf besar. Koma ya. Enter. Ya, teman-teman ya. Nah kalau ada titik tiga artinya ini belum selesai, gitu ya. Belum selesai teman-teman. Habis ketik nama siswa, apa tuh? Gender. Jenis kelamin. Ketika teman-teman ingin pindah baris, maka gunakan backslash n. Newline. Kalau tidak ada backslash n atau newline nanti akan di eh cetak satu baris. Akan dicetak satu baris. Ketika ingin mencetaknya pindah baris, maka teman-teman gunakan backslash n yang berfungsi untuk eh pindah baris ya. Nah, mahasiswa gender, atau jenis kelamin di sini ya, lengkap tulisnya. Besar kecil, ada spasi enggak apa-apa karena ini data. Titik dua, tutup double quote, tidak perlu spasi, konkat ya konkat-nya koma. Di pemrograman lain plus ya. Dan jenis kelamin, variabel-nya di atas apa tuh teman-teman? gender. Gender. Nah, gitu ya. Lalu nyetak lagi ya. Backslash n. Tanda panah ke atas boleh atau ke bawah teman-teman untuk mengulang perintah sebelumnya ya. Eh, setelah jenis kelamin eh umur. Umur ya, backslash n, pindah baris. Umur titik dua. Tidak tidak dikasih spasi enggak apa-apa, nanti akan dikasih spasi. Eh, umur, tipe datanya umur. Ya. Ingin dicetak tahunnya, umurnya 17 tahun. Konkat lagi double quote tahun. Tahunnya pun tidak perlu diberi spasi karena si Python ketika konkat menghubungkan variabel dengan string, maka otomatis diberi satu spasi ya. Ya, tutup double quote untuk menutup string tahun. Konkat lagi ya, koma lagi. Nyetak yang terakhir ya. Berat badan. Tanda panah ke atas saja teman-teman. Backslash n, berat badan. Ini string boleh besar kecil, boleh ada spasi. Ya, berat, spasi, badan. Titik dua, enggak usah spasi. Nanti begitu dikonkat dengan berat badan. Apa nama variabelnya di atas teman-teman? Berat underscore badan. Berat underscore badan. Apa sih kira-kira tipe datanya nih? Oh, tipe datanya float. Berarti slide-nya tadi benar ya. Ada yang integer bilangan bulat, ada yang float real atau pecahan dan ada yang string. Demikian teman-teman, pembelajaran mengenai tipe data dan variabel di Python.

judul kursus: Pemrograman Python
nama institusi: NF Academy
chapter: Operator Aritmatika
lesson: Quiz
transkripsi: Hai, teman-teman. Kembali lagi di video pembelajaran dasar-dasar pemrograman Python. Penggunaan operator aritmatika yang sudah kita kenal sehari-hari. Ada penjumlahan, operator-nya plus, pengurangan minus ya, perkalian bintang asterisk operator-nya, pembagian slash, lalu modulus sisa pembagian nanti operator-nya persen. Oke, kita akan coba gunakan operator aritmatika ini di dalam pemrograman Python. Kita buka terlebih dahulu Python command prompt-nya ya. Misalnya ya kita langsung gunakan print cetak Misalnya 2 + 3. Hasilnya lima ya. Lalu kita kurang. Misalnya 5 - 3. Hasilnya adalah dua ya. Penjumlahan, pengurangan, perkalian. Tanda panah ke atas saja ya. 5 * 3. Operator-nya adalah bintang asterisk gitu ya. Hasilnya 15 ya. Lalu pembagian. Print. 20 dibagi 3. Operator-nya adalah slash, lalu modulus sisa pembagian. Nanti operator-nya persen. Oke, kita akan coba gunakan operator aritmatika ini di dalam pemrograman Python. Kita buka terlebih dahulu slide-nya teman-teman ya. Di sini ada belajar pengoperasian operator aritmatika yang dikombinasikan dengan variabel-variabel ya. Ada jari-jari, ada phi ya, sebenarnya tapi enggak dibuat variabel juga enggak apa-apa karena konstan ya. Pasti yang namanya phi di lingkaran 22/7 atau 3,14 gitu ya. Oke teman-teman eh nanti untuk menghungkan eh menghungkan variabel-variabel dengan operator aritmatika sesuai operator aritmatika yang sudah kita pelajari tadi, kita ya. Nah, di sini ada yang menarik teman-teman. Ada dua variabel yang bertipe data string, nanti dikonkat-nya dengan plus, bukan koma ya. Kalau koma itu pas nge-print. Pas print, nanti variabel dengan string koma, tapi kalau ketika ingin ya mengkonkat menggabungkan dua buah variabel yang isinya sama-sama string, bisa dengan notasi plus. Jadi, plus ini bukan operator aritmatika, bukan, melainkan ya penghubung penghubung antara dua variabel, yaitu variabel matkul dan lembaga. Kita praktikan sama-sama teman-teman ya. Oh, ya, di sini untuk memberikan komentar di dalam pemrograman Python ya, simbol-nya adalah pagar atau tress gitu ya. Di pemrograman lain misalnya di PHP dan Java satu barisnya double slash ya. Banyak barisnya slash bintang, diakhiri dengan bintang slash. Di Python untuk memberikan komentar atau nanti remark dan tidak dieksekusi tentunya, komentarnya adalah ya simbol pagar atau tress. Sama-sama kita praktikan kombinasi variabel dengan operator aritmatika di dalam pemrograman Python. Kita buka lagi ya run Python-nya. Ya, di sini kita akan kasih apa teman-teman? Komentar ya. Belajar kombinasi variabel dan operator aritmatika. Oke, enggak ke-cetak kan ya. Dia hanya sebuah komentar.

Diketahui, misalnya teman-teman ya, jari-jari lingkaran. Nah, ini membuat variabel yang benar yang salah diawali dengan angka. Ini dua jari enggak boleh. Jadi membuat variabel tidak boleh diawali dengan angka. Harus apa? Teks ya, atau underscore juga boleh ya. Jari-jari lingkaran misalnya 10 katakan, gitu ya. Lalu, phi-nya enggak usah deh teman-teman ya. Kalau phi itu konstan. Artinya dia pasti nilainya 3,14 ya, atau 22/7. Jadi nanti, langsung kita ketikkan saja, phi lingkaran pasti 3,14 atau 22/7. Ya. Nah, kita diminta untuk mencari luas dan keliling lingkaran. Luas dan keliling lingkaran. Kita buat variabel luas, meng-assign assignment ya. Luas dari lingkaran adalah rumus luas dari lingkaran adalah phi r kuadrat. Berarti 3,14 dikali jari-jari. Berarti 3,14 dikali jari-jari. Dikali jari-jari. Nah, gitu ya. Dikali jari-jari. Itu luas-nya. Sekarang rumus keliling. Lingkaran, kita buat variabel baru keliling. Meng-assign rumus keliling lingkaran, yaitu 2 phi r. 2 dikali ya, asterisk ya. Teman-teman, phi r, 2 phi r. Phi-nya 3,14 plus. R-nya jari-jari. R-nya jari-jari. Tadi 10 ya. Kita ketikkan variabelnya jari-jari. Nah, kita sudah memiliki tiga variabel, jari-jari 10 ya, luas 2 phi r kuadrat gitu ya. Nah, eh luas phi r kuadrat keliling 2 phi r. Sekarang kita cetak. Atau tadi ada dua variabel yang sama-sama string ya, kita akan gabungkan gimana caranya. Oke, di dalam slide di sini contoh-nya belajar Python di lembaga mana, gitu ya? Mata kuliahnya apa? Atau keterangan boleh. Nah, keterangannya bebas teman-teman. Kembali lagi misalnya kursus ya. Kursus ya. Sama dengan, menyimpan keterangan pemrograman ya, Python. Pemrograman Python. Oke, atau tambah fundamental. Pemrograman Python Fundamental. Lalu, lalu di mana kursus-nya? Di lembaga. Di lembaga. Nih, misalnya Nurul Fikri komputer. Oh iya, single quote juga enggak apa-apa ya. Jadi, di sini tidak ada perdebatan single quote dan double quote di dalam Python. Ya. Kecuali di pemrograman Java gitu ya. Di sini teman-teman Nurul Fikri Nurul Fikri. Komputer. Ya. Setelah itu, kita cetak keliling dan luas lingkaran. Saya enter. Maka, hasilnya, pemrograman Python Nurul Fikri komputer. Nah, di sini teman-teman eh kita berikan spasi, seharusnya tadi. Ini nyambung ya. Tapi, tidak mengapa. Sekarang kita tahu bahwa plus ini ya, bukan operator aritmatika, melainkan penghubung dua buah variabel. Lalu, keliling lingkaran dengan jari-jari 10. Nah, akan ke-cetak ya jari-jari sama dengan 62 koma sekian sekian sekian, gitu ya. Dan luas-nya 314,0. Berarti ini tipe datanya float. Oke, demikian teman-teman, pembelajaran tentang kombinasi variabel dengan operator aritmatika.

judul kursus: Pemrograman Python
nama institusi: NF Academy
chapter: Struktur Kendali
lesson: Quiz
transkripsi: Hai, teman-teman. Kembali lagi di video pembelajaran dasar-dasar pemrograman Python. Struktur kendali, ada bagian inti dari pemrograman tentang bagaimana kita mengatur perilaku program yang kita buat. Ada dua hal yang akan dibahas, yang pertama percabangan menggunakan kondisional if, dan yang kedua, perulangan atau looping. Pertama, dicek dulu ya, apakah total belanjanya di atas Rp100.000? Jika iya, misalnya Rp150.000 maka kita akan mendapatkan hadiah. Tapi, kalau nanti kurang dari Rp100.000 teman-teman, hanya ucapan terima kasih ya, dari toko. Maka, dengan flowchart ini bisa kita buat dengan struktur kendali if atau percabangan. Pertama, dicek dulu ya, teman-teman, belanjanya lebih besar atau sama dengan Rp100.000 atau tidak. Ya. Maka, dengan adanya struktur kendali, kita bisa membuat percabangan seperti halnya flowchart ini. Nah, ini contohnya teman-teman. Ada deklarasi dan inisialisasi variabel, deklarasinya pelanggan, ya. Inisialisasi-nya Budi Santoso. Budi Santoso diassign dengan operator assignment, disimpan oleh variabel pelanggan, total belanjanya Rp150.000 diassign, disimpan oleh variabel totalBelanja. Maka, kita bisa menggunakan struktur kendali if if dan else. If ya, merupakan fungsi begitu pula else ya. Else artinya dia nilai balikkan dari fungsi if di atas ya. Jika if buka tutup kurung, nanti di sini logikanya parameter-nya, logikanya kita isi dengan variabel yang sudah kita buat sebelumnya. Lalu, untuk membandingkan satu nilai dengan nilai yang lain, maka kita butuh operator yang bernama operator pembanding, comparison yang sudah kita ketahui di video sebelumnya. Ada lebih besar, lebih kecil, lebih besar sama dengan, tidak sama dengan. Kalau tidak sama dengan, operatornya tanda seru sama dengan. Ya, kalau sama dengan, sama dengan-nya dua kali. Kenapa? Karena kalau sama dengan-nya satu kali, itu merupakan assignment, seperti ini. Ya. Lalu, nilai True, ketika lebih besar dari Rp100.000, keterangannya Selamat Anda mendapat Hadiah. Jika nanti dia kurang dari Rp100.000, hanya ucapan terima kasih. Di flowchart ini cukup jelas bahwa ada percabangan. Dicek dulu ya teman-teman belanjanya lebih besar atau sama dengan Rp100.000 atau tidak. Ya. Setelah itu kita eh cetak pelanggan itu yang mendapatkan hadiah atau tidak. Kita langsung tes saja teman-teman ya. Untuk ya, video kali ini, kita tidak menggunakan ya. Python command prompt-nya Python ya. Run command-nya Python, tapi kita menggunakan sebuah text editor yang cukup powerful. Salah satunya adalah Visual Code ya. Jadi, editor Visual Code ini cukup terkenal ya untuk mengkode program berapa bahasa pemrograman. Salah satunya untuk Java. Baik, sama-sama teman-teman kita buka editor Visual Code. Visual Studio Code. Karena dengan menggunakan editor, ketika terjadi kesalahan kita eh nanti bisa nge-edit langsung ya. Kalau menggunakan console, maka ketika terjadi kesalahan maka kita mengulangnya lagi. Ya, jadi kita gunakan sekarang mulai video keempat ini ya. Kita menggunakan editor Visual Code. Silakan teman-teman yang belum memiliki editor Visual Code ini di-download karena ini salah satu ya software yang open source. Teman-teman tinggal di-download saja. Ya. Baik, saya buka Visual Code saya. Visual Code saya. Karena dengan menggunakan editor, ketika terjadi kesalahan kita eh nanti bisa nge-edit langsung ya. Kalau menggunakan console, maka ketika terjadi kesalahan maka kita mengulangnya lagi. Ya, jadi kita gunakan sekarang mulai video keempat ini ya, kita menggunakan editor Visual Code. Silakan teman-teman yang belum memiliki editor Visual Code ini di-download karena ini salah satu ya software yang open source. Teman-teman tinggal di-download saja. Ya. Baik, saya buka Visual Code saya.

Ya, welcome. Kita sekarang sudah menggunakan editor ini. Ya, silakan teman-teman yang belum, nanti di-download terlebih dahulu. Baik, kita mau latihan ya, tentang kondisional if ya. Caranya cukup mudah dari folder-nya, kita ini ada New File, ada New Folder. Ada refresh ya. Terusnya, ada Collapse Folders in Explorer untuk menyembunyikan file-file yang ada. Kita New File teman-teman. Nama file latihan-nya misalnya, latihan latihan if. latihan_if.py. .py ya. Ya, di enter. Nah, sekarang kita mau belajar apa? Struktur kendali Struktur kendali if. if. Gitu ya. Ini komentar ya, tress. tress. Ya, tadi ada pelanggan. pelanggan. Di-assign misalnya, Budi Santoso. Budi Santoso. Ya, seperti itu teman-teman. Ya, seperti itu teman-teman. Lalu eh total belanja. totalBelanja. Sama dengan Rp150.000. Sama dengan Rp150.000. Maka, dia akan mendapatkan hadiah. Struktur kendali Struktur kendali if-nya, seperti apa? if-nya, seperti apa? Rumusnya atau fungsi-nya if jika Rumusnya atau fungsi-nya if, jika total belanja. Nah, gitu ya, enak ya menggunakan editor. Jadi, ada auto complete-nya nanti tinggal di-tab aja. Operator-nya lebih besar atau sama dengan Rp100.000. totalBelanja, nah gitu ya. Enak ya menggunakan editor. Jadi ada auto complete-nya, nanti tinggal di-tab saja. Operatornya lebih besar atau sama dengan Rp100.000. totalBelanja. Fungsi di dalam Python, Fungsi di dalam Python, teman-teman. ya. Bodinya. Bodinya di- tandai dengan titik dua. Jadi setelah body nan eh setelah header ini fungsinya. Ya. Header function if, dengan parameter-nya adalah variabel. Header function if dengan parameter-nya adalah variabel. Ya. Ya, yang dibandingkan. yang dibandingkan. Ya, total belanja yang dibandingkan dengan Rp100.000. Total belanja yang dibandingkan dengan Rp100.000. Rp150.000 lebih besar enggak dari Rp100.000? Ya, True. True-nya, maka masuk ke body fungsi if-nya. Begitu di-enter, dia masuk tabulasi. Jadi, teman-teman di Python ini, ya. Dia harus masuk tabulasi, atau minimal empat spasi, dari fungsi yang kita buat. Sekarang, kita menggunakan fungsi if. Jadi begitu di-enter body fungsi-nya masuk. Di pemrograman lain nggak mesti. Karena di pemrograman lain ada ya, buka tutup kurung awal. Rp150.000, lebih besar enggak dari Rp100.000? Ya, true. True-nya, maka masuk ke body fungsi if-nya. Begitu di-enter, dia masuk tabulasi. Jadi, teman-teman, di Python ini, ya, dia harus masuk tabulasi, atau minimal empat spasi, dari fungsi yang kita buat. Sekarang, kita menggunakan fungsi if. Jadi begitu di-enter body fungsi-nya masuk. Di pemrograman lain nggak mesti. Karena di pemrograman lain ada ya, buka tutup kurung awal. Ini contohnya di Java atau di PHP begini teman-teman. Nah, dia Ini contohnya di Java atau di PHP begini teman-teman. Nah, dia enggak eh masuk satu tabulasi enggak apa-apa. Di pinggir sini boleh, gitu ya. Nah, di Python, ya. Lebih simpel, menggunakan titik dua saja. Namun, ya, untuk body fungsi-nya, dia begitu di-enter, dia tabulasi sekali. Ya. Di-tab, atau di-indent sekali. enggak eh masuk satu tabulasi nggak apa-apa. Di pinggir sini boleh, gitu ya. Nah, di Python, ya, lebih simpel menggunakan titik dua saja. Namun, ya, untuk body fungsi-nya, dia begitu di-enter, dia tabulasi sekali. Ya. Di-tab, atau di-indent sekali. Apa teman-teman? Ketika total belanjanya lebih dari Rp100.000, maka keterangannya Selamat Anda mendapat Hadiah. Keterangan ini variabel baru. Apa teman-teman? Ketika total belanjanya lebih dari Rp100.000, maka keterangannya Selamat Anda mendapat Hadiah. Keterangan, ini variabel baru. Ya. Ya, jadi Java, Python, PHP, dia on the fly. Artinya ketika kita membuat sebuah variabel dengan data tertentu, nanti si pemrogramannya akan tahu dengan sendirinya, gitu ya. Jadi, Java, Python, PHP, JavaScript, on the fly. Artinya, ketika kita membuat sebuah variabel dengan data tertentu, nanti si pemrogramannya akan tahu dengan sendirinya, gitu ya. Keterangan. Ya, sama dengan. Selamat Anda mendapatkan hadiah. Dia tahu, oh, ini string. Keterangan sama dengan, selamat Anda mendapat Hadiah. Dia tahu, oh, ini string. Total belanja Rp150.000, oh, tahu dia ya. Dia adalah bilangan bulat, integer. Total belanja Rp150.000, oh tahu dia ya. Dia adalah bilangan bulat, integer. Atau double juga boleh ya. Atau double juga boleh ya. Oke. Selamat Anda Oke. Selamat Anda dapat hadiah. Hadiahnya apa? Kita enggak tahu. Kita contoh aja ya. dapat hadiah. Hadiahnya apa? Kita enggak tahu. Kita contoh aja ya. Oke. Selanjutnya ya, ada True. Jadi, Selamat Anda mendapat hadiah terhadap yang total belanjanya lebih dari Rp100.000. Else teman-teman, else menjanjikan dia nilai False atau kebalikan. Kalau belanjanya kurang dari Rp100.000, maka titik dua enter, maka lagi-lagi satu spasi. Keterangannya ya, adalah Terima kasih sudah belanja di toko kami. Ya, kalimatnya bebas. Oke. Selanjutnya ya ada True. Jadi Selamat Anda mendapat hadiah terhadap yang total belanjanya lebih dari Rp100.000. Else teman-teman. Else menjanjikan dia nilai False atau kebalikan. Kalau belanjanya kurang dari Rp100.000, maka titik dua enter, maka lagi-lagi satu spasi. Keterangannya ya, adalah Terima kasih sudah belanja di toko kami. Ya, kalimatnya bebas. Sudah Sudah berbelanja di toko kami. Ya, begitu aja teman-teman, kita cetak ya. Kita cetak. berbelanja di toko kami. Ya, begitu aja teman-teman, kita cetak ya. Kita cetak. Print buka kurung ya. Print, buka kurung ya. Pelanggan, string ya. Pelanggan, string ya. Pelanggan Pelanggan koma ya. koma ya. Berarti pelanggan Budi Santoso ya. Setelah belanja, ini konkat ya. Telah belanja, totalnya berapa teman-teman? Total belanja ya. Telah berbelanja, totalnya berapa teman-teman? Total belanja ya. Telah berbelanja. Konkat lagi koma, gitu ya. Maka, Berarti pelanggan Budi Santoso ya. Setelah belanja ini konkat ya. Telah belanja, totalnya berapa teman-teman? Total belanja ya. Telah berbelanja. Konkat lagi koma, gitu ya. Maka, Ia mendapatkan Ia mendapatkan apa? Apakah hanya ucapan terima kasih atau Selamat dapat hadiah? Kira-kira Budi apa sekarang nih? Mendapatkan hadiah. Kita tes ya. Kita simpan ya. Cara eksekusinya begini teman-teman, dari terminal. New Terminal. apa? Apakah hanya ucapan terima kasih atau Selamat dapat hadiah? Kira-kira Budi apa sekarang nih? Mendapatkan hadiah. Kita tes ya. Kita simpan ya. Cara eksekusinya begini teman-teman, dari terminal. New Terminal. Ya, perintah-nya adalah Python, atau bisa disingkat dengan py boleh ketik. Python atau disingkat dengan py. Nama file-nya apa nih? latihan if. Nama file-nya apa nih? latihan if. latihan latihan underscore if. underscore if. .py. .py. Ya, di enter. Nah, dia mendapatkan hadiah. Ya, di enter. Nah, dia mendapatkan hadiah. Kalau kita ganti teman-teman, belanjanya hanya Rp90.000. Kalau kita ganti teman-teman belanjanya hanya Rp90.000. Rp90.000 ya. Nah, Rp90.000 apakah lebih besar? False, false, jatuhnya ke sini. Terima kasih sudah berbelanja di toko kami. Maka, teman-teman, kita eksekusi lagi, tanda panah ke atas saja. py latihan_if. Enter. Rp90.000 ya. Nah, Rp90.000 apakah lebih besar? False, false, jatuhnya ke sini. Terima kasih sudah berbelanja di toko kami. Maka teman-teman, kita eksekusi lagi. Tanda panah ke atas saja. py latihan_if. Enter. Maka, ia hanya mendapatkan terima kasih karena total belanjanya kurang dari Rp100.000. Ya. Demikian teman-teman, tentang struktur kendali if, percabangan. Maka ia hanya mendapatkan terima kasih karena total belanjanya kurang dari Rp100.000. Ya. Demikian teman-teman, tentang struktur kendali if, percabangan. Ya. Ya.

Selanjutnya, teman-teman, ketika hanya dua kemungkinan saja, maka kita bisa menggunakan konsep ternary. Maka kita bisa menggunakan konsep ternary. Di dalam bahasa pemrograman ya, Teman-teman, di sini menggunakan eh tanda tanya ya untuk ekspresinya. Jadi, jika total belanjanya lebih besar dari Rp100.000, tanda tanya nanti nilai true dan false-nya dipisahkan dengan tata tanda titik dua. Itu di pemrograman lain. Namun di dalam Python tidak ada fungsi spesifik ya, ternary seperti pemrograman lain ya. Contohnya nih, Teman-teman ya, ini saya close dulu. Nah, kalau kita menggunakan if else tadi sudah. Nah, sekarang menggunakan ternary. Di pemrograman lain cukup begini keterangan ya, sama dengan buka kurung total belanjanya lebih besar dari Rp100.000. Ini saya pindahkan ke sini. Tadi, Teman-teman, ekspresi atau logik dengan true false tanda tanya. True-nya adalah Selamat Anda mendapatkan hadiah. Selamat Anda mendapatkan hadiah. Nah, ini true-nya nih. False-nya titik dua. Titik dua. Saya enggak muat ya, tadi ya. Teman-teman, false-nya ini: "Terima kasih sudah berbelanja di Toko Kami". Ini ya. Nah, Teman-teman, seperti itu namanya ternary. Jadi, logiknya nanti dipisahkan dengan tanda tanya antara true dan false. True-nya nanti setelah logik ya, false-nya dipisahkan dengan tanda titik dua. Ini saya bikin satu baris deh. Saya bikin satu baris ya Teman-teman ya. Ya. Jadi, seperti ini dengan ternary. Tetapi di dalam Python tidak ada fungsi ternary secara spesifik. Ini namanya, Teman-teman, apa? ternary. Ternary. Nah, tidak ada. Bagaimana Python ya, menggunakan konsep ternary ini? Karena biasanya ya, seseorang ketika sudah mempelajari suatu bahasa pemrograman dia akan komparasi. Dia akan membandingkan satu pemrograman dengan yang lain. Di Python apakah ada ternary? Tidak ada. Nah, jawabannya, Teman-teman, ya ada tetapi dengan konsepnya sendiri seperti ini. Ya. Contohnya, Budi eh mata pelajaran matematika nilainya 59,99. Ini enggak lulus nih ya, karena lulusnya minimal 60. Nah, Teman-teman, seperti ini. Lulus jika nah, lulus jika nilainya lebih besar dari 60 else gagal. Jadi, tidak ada titik dua, tidak perlu turun ke bawah. Jadi, Teman-teman, dia dibuatnya satu baris. Nah, ini namanya, Teman-teman, apa? ternary. Dan kalau kita lihat di sini, Teman-teman, ada tabulasi dengan ya, notasi backslash t. Kalau backslash n untuk pindah baris, backslash t itu untuk tabulasi. Biar, Teman-teman, rapi tulisan-nya gitu ya. Tidak eh nanti merantakan. Ingin rapi harusnya pakai tab. Cuma kita belum menggunakan bisa menggunakan user interface HTML untuk web ya, karena kita baru mempelajari Python fundamental. Baik, sama-sama, Teman-teman. Maka, ternary di dalam Python tadi seperti ini keterangan ya. Sama dengan apa Teman-teman? Selamat Anda dapat hadiah. Ini saya kecilkan dulu ya. Selamat Anda dapat hadiah. Nih, Teman-teman, keterangan ini if Nah, di slide ada ya. Jika nilainya lebih besar sama dengan 60. Kalau kita if ini. Total belanjanya lebih dari Rp100.000. Total belanjanya lebih dari Rp100.000. Oke, Teman-teman, seperti itu. Jadi, jika total belanja lebih dari Rp100.000 maka Selamat Anda dapat hadiah. Else ya, else. Else titik dua ya. Else, Teman-teman, gagal. Kalau kita else-nya berarti Terima kasih sudah berbelanja di Toko Kami. Nah, ini namanya, Teman-teman, konsep ternary-nya di Python. Jadi, dia satu baris saja. Ya, satu baris saja. Ini kalau saya komen. Saya block semuanya. Ya, saya komen. Nah, saya komen ya. Komennya dengan cara kontrol slash. Ya, ini di komen. Keterangannya saya ambil dari sini, dari ternary. Apakah sama? Saya ganti sekarang 190.000, maka harusnya dapat hadiah ya, karena sudah lebih besar dari Rp100.000 ya. Caranya, Teman-teman, dari terminal. New terminal ya. Lalu py latihan if tadi ya. Maka hasilnya Selamat Anda dapat hadiah. Nah, cara yang lebih cepat lagi, Teman-teman, adalah menggunakan tombol segitiga ke kanan Python run Python file in terminal. Jadi, kita enggak perlu lagi menghentikan perintah py lalu nama file-nya apa? Langsung klik ini. Tanda panah hijau klik. Nah, sa hasilnya sama. Cuma memang nanti ada keterangan-keterangan ya. Apa bedanya di mana nama file-nya apa ya? Tetapi simpel ya, hasilnya pun sama. Pelanggan Budi Santoso telah belanja 190.000 maka akan mendapatkan hadiah. Baik, Teman-teman, itu struktur kendali if yang tunggal atau yang sederhana. Sekarang ya, kita akan pelajari ya, if multi kondisi. If multi kondisi. Ya, di dalam slide sudah ada. Nah, if multi kondisi seperti ini. Jadi, kondisinya lebih dari satu ya. Misalnya jika cuaca cerah, saya akan eh melakukan apa? Jika cuacanya misalnya gerimis, saya melakukan apa? Jika cuacanya hujan deras saya melakukan apa? Selain daripada itu, saya tidak melakukan apa-apa. Misalnya gitu ya. Jadi, kondisinya lebih dari eh satu. Maka kita bisa menggunakan if multi kondisi. Contohnya, Teman-teman, seperti ini. Ya, jika nilainya di antara 85 sampai 100 maka mendapatkan grade A. Maka akan mendapatkan apa? grade A ya. Berarti, Teman-teman, di sini ada range nilai. Berapa sampai berapa gitu ya. Nanti akan mendapatkan sebuah grade. Nah, ternyata ya, syaratnya pun lebih dari satu. Sebelum-sebelumnya kita syaratnya satu. Misalnya lulus yang penting minimal 60. Dapat hadiah, minimal belanjanya Rp100.000. Nah, sekarang syaratnya dua. Contoh lain misalnya gini, Teman-teman, yang dua kondisi ya. Toko akan memberikan diskon, memberikan diskon 30% jika membeli produk TV dan ya, dan nanti jumlahnya lebih besar atau minimal tiga. Gitu ya. Maka, yang mendapat 30% hanya pelanggan yang membeli produk TV minimal tiga. Kalau ada pelanggan yang hanya membeli TV dua, enggak dapat diskon ya, karena toko memberikan statement seperti itu. N ya. Jadi, ada N ada or. N semua syarat harus terpenuhi. Or eh salah satu aja cukup gitu ya. Kalau or sa salah satu saja. Misalnya syaratnya tiga. Satu memenuhi syarat ya, nanti bernilai true. Ya. Ini namanya if multi kondisi ditambah dengan syaratnya lebih dari satu, gunakan operator logika. Operator logika ada tiga. N ya, nanti harus terpenuhi semua syaratnya. Or ya, Teman-teman, cukup salah satu saja yang terpenuhi. Not nanti simbolnya adalah tanda seru. Atau langsung not juga bisa gitu ya. Seperti itu ya. Baik, sama-sama, Teman-teman. Kita buktikan ya. Sekarang kita di file yang baru saja ya, jangan file yang belanja tadi. Baik, sama-sama. Ini saya close dulu. Kita new file lagi ya. Dari project-nya. Folder-nya, new file. Namanya latihan. Latihan dua ya. Latihan dua. Tadi latihan satu, latihan dua. If .py. Atau begini, nama latihan latihan if yang kedua. Nah, silakan nama file-nya bebas. Baik, Teman-teman, diketahui ya, nama siswa misalnya Siti Aminah. Jangan Budi terus ya. Siti Aminah. Oke. Lalu di sini pelajaran. Matpel. Mata pelajarannya matematika. Oke, selanjutnya nilai. Ya, nilainya misalnya 69. Ini lulus ya, karena apa, Teman-teman? Dia eh lebih dari 60. 69,90 misalnya gitu ya. Maka, Teman-teman, logiknya sekarang kita tentukan kelulusan dengan ternary. Tentukan. Ini komentar ya pagar ya, tentukan kelulusan dengan konsep apa? ternary. Ternary, Teman-teman. Maka, bagaimana tadi? Keterangan. Keterangan saya. Dinyatakan lulus, lulus ya, jika if nilainya if nilainya lebih besar atau sama dengan 60. Ini lulus. Else, Else, Teman-teman. Untuk yang nilainya kurang dari 60 maka dia dinyatakan gagal. Nah, ini ternary. Ka menggunakan if boleh. If dan else. Ya. P-p-p-

Oke, sekarang kita tentukan grade nilai. Tentukan grade nilai ya. A B C. Nanti range nilainya diberi kebebasan ya. Tergantung bagi TU-nya atau kalau di kampus, bagian akademiknya. Seperti itu ya. If. Nah, ini bercabang ya, kondisi ya. If. Nah, Teman-teman, nilai lebih besar atau sama dengan, misalnya katakan 85 untuk A. N dan nilai ya, lebih kecil sama dengan 100. Nah, berarti nilainya di antara 85 sampai 100. Maka, titik dua. Titik dua, enter. Budi fungsinya, hasilnya adalah kita simpan dalam variabel dulu grade. Grade-nya A misalnya. Pakai single quote boleh, double quote boleh. Ya, begitu ya, Teman-teman ya. Nah, kalau cuma satu bolehlah, Teman-teman. Nanti untuk hasilnya ini di samping logik. Kan, setelah logik titik dua ya. Ini saya pindahkan ke sini boleh, untuk menghemat. Ya. Jadi, setelah titik dua pasti statement, hasil ya, sebuah variabel boleh atau langsung nilainya juga boleh. Seperti itu ya. Baik. Maka, yang kedua, dan seterusnya Teman-teman. Tinggal kita copy paste. Copy. If multi kondisi ya, kondisi yang kedua dan seterusnya gunakan elif. Gunakan apa, Teman-teman? Elif. Di pemrograman lain else pasti if ya. Kalau di Python elif ya. Ini nilai yang B. Misalnya 75, minimal ya. 75 sampai kurang dari 85. Kenapa nggak sama dengan? Karena sama dengannya udah di atas. Ya, ini dapat-nya B misalnya ya. Nah, Teman-teman, seperti itu. Tadi contohnya kalau toko if ya, produknya sama dengan TV N total eh total belinya sama dengan eh lebih besar sama dengan tiga. Nah, begitu ya. Itu kalau contohnya tadi, kalau toko memberikan memberikan bonus atau diskon 30% untuk pelanggan yang membeli produk TV minimal tiga. Ya. Kalau sekarang kita di sini untuk syarat yang sama-sama diambil dari nilai. Kita nilainya yang pertama batasannya lebih besar sama dengan 85 N nilai yang terakhir, lebih kecil. Jangan harus lebih kecil ya, jangan lebih besar. Karena lebih besar nanti tak terhingga. Kalau lebih besar sama dengan 100, nanti tak terhingga. Jadi, lebih kecil. Jadi, di antara 85 sampai 100 maka dia mendapatkan grade A. 75 sampai 85 nanti mendapatkan grade B. Lihat ya, Teman-teman, setelah fungsi, ider fungsi titik dua untuk statement-nya. Ya. Kalau di pemrograman lain ditandai dengan buka tutup kurung kurawal. Ya, kayak gini ya. Ini saya copy aja yang B menjadi C. Saya copy dulu ya. D-copy ya, Teman-teman, menjadi apa? C. C misalnya. Lulus ya, dia minimal 60, minimal 60 maksimal kurang dari 75. Berarti, 74,99, 74-nya masuk ke B. Ya, pasti lagi, Teman-teman, D misalnya ya. D untuk yang nilainya 30 misal minimal. Sampai kurang dari 60. Berarti 59,99 enggak lulus ya. Teman-teman ini 60 kurang dari 60. Terakhir E ya. E berarti sisanya. Misalnya, E berarti, Teman-teman, kurang dari 30. Berarti 29,99. Lalu, minimal 0 lebih besar sama dengan 0. Tetapi, kalau nilainya 0 enggak ikut ujian ya kalau gitu ya. Nah, Teman-teman, kalau di pemrograman lain if else if else if else if else. El di Python seperti ini. If elif elif elif el if terakhir juga ada else. Terakhir juga, Teman-teman, else langsung titik dua. Kalau dia nanti dia masuk satu apa namanya? Satu spasi. Cuma kalau cuma satu statement ini kita langsung di sampingnya. Cukup kasih spasi. Adakah grade, Teman-teman? Enggak ada. Maka, grade-nya kosong. Kalau nilainya di luar 0 sampai 100 ya, enggak ada grade seperti ini. Bleng aja ya. Baik, itu penggunaan eh multi eh kondisi. Else ya, grade. Ini tanda kuning seperti apa? Kita lihat dulu slide-nya. Grade sama dengan E gitu ya. Oh, di sini E jadi nilai akhir ya. Bisa juga, Teman-teman, kalau di dalam slide ya, E ini dianggap else ya atau nilai sisa. Jadi, else Teman-teman, tidak ter identic dengan false. Tidak. Atau nilai sisa terus enggak. Tetapi bisa juga dia nilai sisa. Contohnya di dalam slide. E ternyata dia tidak masuk ke dalam elif melainkan nilai sisa. Oke. Boleh juga kayak gitu, Teman-teman ya. Kita, apa namanya? Ini saya hapus atau komen aja ya. Ini saya komen. Ya, berarti else-nya ini grade-nya dia eh tidak ada. Atau minus aja ya. Atau minus. Harus ada isinya. Nah, gitu ya. Sebenarnya ini elif juga bisa sih. Jadi, Teman-teman, E 0 sampai 30. Ya, di sini else. Else itu, Teman-teman, adalah sisanya. Else grade sama dengan E. Ya, ini kayak gini ya, Teman-teman ya. Kalau ki kita else grade sama dengan kosong. Ya, baik. Teman-teman, ini sudah semua. Oh, ya ini titik titik koma ya. Ini di program lain Java atau PHP. Oke, Teman-teman, kita tes. Kita cetak di dalam slide. Mencetanknya dengan format tabulasi. Oh, cetak-nya enggak ada. Baik ya, kita buat sendiri. Sekarang kita mau cetak nih, Teman-teman ya. Cetak. Dengan print. Ya, data nilai siswa. Data nilai siswa. Titik dua. Enter. Untuk pindah baris apa, Teman-teman? Backslash n. Ya, ini kita tutup dulu. Ya. Lalu, backslash n. Ini pindah baris ya. Pertama nyatak apa, Teman-teman? Nama. Nama ya. Tabulasinya kayaknya dua kali nih karena nanti ada yang keterangan mata pelajaran ya. Ini tabulasinya dua kali. Satu tabulasi diwali dengan backslash t. Kalau dua kali backslash t lagi. Titik dua, tutup eh double quote konkaten nama. Konket-nya pakai kurung ya, seperti biasa. Nama. Nah, ini ya. Nama Siti Aminah. Ya. Lalu konkaten lagi. Nih, belum selesai tutup kurung kurawalnya paling tutup kurung-nya paling akhir ya, Teman-teman ya. Oke. Habis nama apa, Teman-teman? Ya. Mata pelajaran. Backslash n. Mata pelajaran. Ya. Backslash t-nya sekali aja karena ini kalimatnya dua kata ya. Titik dua, konkaten matpel nama variabelnya. Otomatis ada ya auto komplete-nya ya. Enak menggunakan editor ini. Ya. Selanjutnya, nilai. Kalau Teman-teman enggak mau ngetik, apa ngetik boleh copy paste ya. Dari yang sebelumnya, tinggal ganti kalimat nilai. Nilai backslash t-nya dua kali karena dia cuma satu kata. Ini variabelnya apa, Teman-teman? Nilai. Nilai ya. Lalu, enter lagi. Konkaten. Paste lagi. Habis nilai, keterangan. Ya. Keterangan sama sepertinya backslash t-nya dua kali. Keterangan variabel-nya apa di atas? Ket lulus atau tidak lulus. Ket. Variabel-nya ini ket. Jadi, ini, Teman-teman, kombinasi ya. Antara apa? String dengan variabel. Selanjutnya, habis keterangan grade terakhir. Grade. Grade. Variabel di atas untuk menyimpan grade-nya. Grade huruf kecil semua. Ya, gitu ya. Kalau sudah di akhir enggak perlu apa, Teman-teman? Koma. Kalau di akhir ya, enggak perlu koma. Ya, karena sudah tidak berhubungan lagi dengan string. Baik. Kita tes, Teman-teman. Apakah Siti ini lulus? Lulus ya? Apakah nanti grade-nya up eh 69? Berarti kurang dari 70 ya. Kurang dari 70. Ya, ini 60 sampai 75, C dapat-nya deh ya. Eksekusinya gimana? Simpen dulu file. Save. Eksekusinya ini langsung. Ya. Run Python file in terminal. Di terminal ya. Kita klik. Nah ya. Siti Aminah Matematika 69 lulus. Oh, keterangan-nya eh cukup tabulasinya sekali saja, Teman-teman ya. Ini saya apa? Ketol. Atau saya bersihkan dulu. Keterangannya, Teman-teman, backslash t-nya sekali saja. Simpan file save. Manual-nya gimana? Saya ingetin manual lagi. Manual-nya py. Oh, tadi karena sudah ada keterangan ya. Kalau enggak di close. Manual-nya jangan sampai lupa. Terminal, new terminal gitu ya. Ini kalau ingin manual ya. Lalu py atau Python boleh. Ini latihan if dua ya, latihan. Ada scores if yang kedua. Dot py. Nah, gitu ya, Siti Aminah lulus. Coba diganti, Teman-teman ini, saya ketol ya. Saya bersihkan dulu. Teman-teman, ganti ini 59,99. 59,99. 59,99 nih. Sama dosennya, sama gurunya dilulusin. Tetapi sama sistem enggak. Karena kurang 0,1, tetap dianggap enggak lulus. Karena minimal kelulusan berapa? 60. Saya simpan file save. Lalu, eksekusi langsung boleh. Maka, Siti, dia dinyatakan gagal dan grade-nya D. Kenapa, Teman-teman? Karena nilainya kurang dari 60. Demikian pembelajaran tentang kondisional if. Ada yang kondisi if tunggal, ada yang kondisi if yang meje- memu- ya, yang syaratnya lebih dari satu. P-p-p-

judul kursus: Pemrograman Python
nama institusi: NF Academy
chapter: Looping
lesson: Quiz
transkripsi: Hai teman-teman, kembali lagi di video pembelajaran dasar-dasar pemrograman Python struktur kendali looping atau perulangan atau iterasi. Looping merupakan suatu aktivitas mengulang data sesuai dengan kondisi yang diinginkan. Aktivitas looping ini terus ya, akan berlangsung berulang-ulang selama kondisinya benar. Dia akan berhenti jika kondisinya nanti tidak terpenuhi lagi atau jika kondisinya false ya, atau salah. Sama seperti pemrograman yang lain ya. Di dalam Python ada looping for. Fungsi for ini merupakan fungsi untuk mengulang data sesuai yang kita inginkan. Contohnya, di sini kita akan mencetak angka 1 sampai 5. Kita definisikan dulu ya, batasan-nya yaitu 5. Selanjutnya, kita gunakan fungsi for di mana variabel angka ini nanti masuk ke dalam range ya. Artinya, maksimalnya range-nya lima. Dialias-kan oleh variabel nomor. Untuk mengalias-kan variabel di atas, angka dengan keyword in. Ya, jadi range angka nanti dialias-kan oleh variabel nomor. Ya. Lalu, 0 ditambah 1 ya. Ini manual-nya nomor sama dengan 0 tambah 1. Kita bisa menggunakan operator assignment. Plus sama dengan. Berarti nomor-nya nanti ditambah 1. 0 tambah 1, 1. Maka, akan dicetak Teman-teman, angka konkaten, lalu nomor dimulai dari 1. Ya, jadi by default, ketika range ya tidak disebutkan, permulaan-nya maka dimulai dari 0. 0 ditambah 1, 1. Maka dicetaklah, print angka 1. Dia akan terus mengulang sampai range angka-nya nomor lima. Jadi, dia berhenti sampai nomor lima. Begitu. Sudah sampai nomor lima, Teman-teman. Maka, looping akan berhenti. Baik. Ketika dicetak nanti eh, seperti ini angka 1 sampai angka 5. Baik, kita coba latihan di kasus yang lain. Setelah ini kita akan praktikan. Di sini mencetak angka 1 sampai dengan 20. Ya, sama dengan for nanti ya, angka yang kita masukkan. Misalnya, di sini 20, dia sebagai batasan. Jadi, nanti looping-nya enggak boleh lebih dari 20. Masuk ke dalam fungsi range ya. Jadi, range ini merupakan sama fungsi bawaan dari looping for. Ya. Lagi-lagi Teman-teman, dialias-kan. Range angka-nya in dialias-kan oleh variabel nomor. Ya. Lalu, 0 ditambah 1. Ya, ini manual-nya nomor sama dengan 0 tambah 1. Kita bisa menggunakan operator assignment. Plus sama dengan. Berarti nomor-nya nanti ditambah 1. 0 tambah 1, 1. Terus dicetak sampai range 20. Maka, Teman-teman, nanti setiap mencetak angka-nya itu nomor 1 sampai 20. Ya. Selanjutnya, ini ada macam tambahan latihan gitu ya. Hanya mencetak bilangan genap. Nah, kita gunakan operator modulus. Sisa pembagian, kita ketahui bilangan genap apabila dibagi dua dibagi dengan bilangan dua, maka akan habis atau tidak ada sisa-nya, atau nol. 4 dibagi 2, dapat-nya 2. 2 kali 2, 4, 0, habis ya. 6 dibagi 2, 3. 2 kali 3, sama dengan 6, kurang 6, 0. Jadi setiap bilangan genap, nanti Teman-teman, akan habis ya, dibagi 2. Jadi, nomor modulus dua, jika nomor modulus dua habis atau nol, maka itu bilangan genap. Kita cetak. Nanti, mulai dari angka eh 2 4 sampai 20. Karena range-nya sampai 20. Baik, kita praktikan sama-sama. Kita buka teks editor kita. Pada video sebelumnya kita sudah menggunakan teks editor Visual Code. Video sebelumnya kita sudah latihan struktur kendali if, sekarang kita latihan struktur kendali untuk looping. Pertama, looping for. New file. Ya, kita buat nama file-nya latihan for. Dot py. Baik, Teman-teman. Sekarang ini saya cetak aja ya. Print. Cetak angka 1 sampai tadi berapa? 20. Cetak angka 1 sampai dengan 20. Kita sebutkan angka 20. 20 disimpan oleh variabel angka. Ini sebagai batasan. Lalu, kita panggil atau gunakan fungsi for for. Ya. Teman-teman, seperti di dalam slide. Nanti disebutkan alias-nya dulu ya. Nomor in ini sebagai alias dari range angka. Ya. By default, Teman-teman, kalau tidak disebutkan, ini nol. Dimulai dari nol. Tetapi, kalau ingin dimulai dari 1 boleh. Ya. Kalau tidak disebutkan, maka angka-nya dimulai dari nol. Karena fungsi, Teman-teman, ya nanti gunakan simbol titik dua untuk body fungsi-nya. Di pemrograman lain ya body fungsi ditandai dengan blok, buka tutup kurung kurawal. Di Python, cukup dengan titik dua seperti fungsi if kemarin. Ya. Lalu kita enter pasti dia masuk inden indentasi-nya satu kali atau tabulasinya sekali. Ya. Nah, nol tadi eh ditambah 1 dulu. Maka, nomor plus sama dengan 1. Ya, ini sama saja, Teman-teman, dengan manual-nya nomor sama dengan nomor ditambah 1. Jadi kita gunakan operator assignment untuk menjumlahkan. Ya. Setelah itu baru kita cetak. 0 tambah 1, 1, dicetak. Itu ya, kita cetak. Berarti print. Ya, angka atau nomor juga boleh. Konkaten variabel nomor. Nah, apa yang terjadi? Maka, kita akan mencetak angka 1 sampai 20. Coba kita eksekusi. Ya, akan tercetak angka 1 sampai 20. Baik. Ini latihan pertama-nya. Sekarang, Teman-teman, ditambah mencetak ya, bilangan bulat. Bilangan bulat. Ya, singkat aja bilangan bulat. Nomor ya, nomor. Kita lihat nomor berapa nih ya, Teman-teman ya. Kita simpan. File save. Eksekusi. Ya. Bilangan bulat-nya mulai dari dua, empat sampai 20. Sekarang, ya ini saya kill. Atau saya close. Diganti dengan logiknya bilangan ganjil. Bilangan ganjil di modulus dua pasti sisa-nya sa satu. Misalnya, tiga dibagi dua. Dapat-nya eh, satu. 1 kali 2, dan 2, lalu dikurangi. 3 kurang 2, sisanya satu. 9 dibagi 2 ya, dapat-nya 4. 2 kali 4, 8, sisa 1. 9 kurang 8, 1. Gitu ya. Kita tes ya. Ini keterangan-nya boleh diganti bilangan ganjil. Nanti, dimulai dari eh angka berapa? File save. Kita eksekusi lagi. Ya, hasilnya dari angka 1 sampai 19. Oke, Teman-teman. Demikian tentang penggunaan struktur kendali dengan fungsi for bawaan dari item. Ini saya balik, kembalikan lagi ya. Ini bilangan genap. Oke, ini sisa-nya nol. Bilangan ganjil.

Sekarang, kita akan memasuki fungsi yang lain untuk looping di dalam Python, yaitu looping while. Sama seperti fungsi for, while juga akan terus mengeksekusi perulangan selama kondisinya benar. Selama kondisinya de- benar, nanti terus akan dilakukan aktivitas looping. Jika nanti salah atau tidak terpenuhi lagi, maka ia keluar dari looping. Namun dalam penulisan-nya agak berbeda sedikit. Kalau fungsi for dengan range ya. Kalau fungsi while nanti Teman-teman ya, setiap variabel-nya nanti dipisah-pisah. Sama sih seperti for ya, cuma kalau for Teman-teman ada range-nya. Kalau while tidak. Contohnya di sini mencetak bilangan 10 sampai 15 dimulai dari 10 ya, cuma kalau di while ini untuk starting point-nya disebutkan ya. Kalau yang fungsi for itu by default nol, di range nol ya. Seperti itu. Kalau di sini disebutkan, mulai dari 10 nanti Teman-teman ya, bilangan-nya enggak boleh lebih dari 15. Jadi, kalau di for menggunakan range ya. Kalau di while, nanti dengan kondisi dengan operator pembanding atau komparisan. Bilangan-nya 10 ini nanti dan seterusnya enggak boleh lebih dari 15. Jadi, Teman-teman, ketika nanti looping-nya naik ke atas, kondisinya di dalam fungsi while ini ya, itu batasan. Kalau di fungsi for dengan range ya. Kalau di while, dengan batasan-nya dengan operator pembanding atau komparisan. Oh, 10 enggak boleh lebih sama dengan 15. Lebih kecil sama dengan 15. Berarti 10, 11, 12, 13, 14, 15 selesai. 16 sudah tidak ada kondisi di sini. Kondisinya sudah false ya. 16 itu, Teman-teman, tidak sama dengan lebih kecil atau sama dengan 15. Maka akan keluar dari area looping. Ya. Jadi, sekali lagi perbedaan utama fungsi for dan while di dalam Python. While untuk batasan-nya dengan operator pembanding, Teman-teman. Pembanding atau pembarisan. While, nanti dengan range. Gitu ya. Jadi, for dengan range, while dengan operator pembanding. Seperti itu. Oke. Kita tes. Sekarang latihannya eh latihan while berarti ya. Ini saya buat file lagi Teman-teman. Latihan while. Struktur kendali looping dengan w- bawaan dari Python. Ya, ini saya Teman-teman, enggak usah di copy paste deh. Kita ketik aja lagi ya, print. Kita ketik aja lagi ya, print. Ya, Teman-teman, silakan cetak. Cetak. Satu. Ya, sampai dengan misalnya 30. Cetak 1 sampai dengan, misalnya, 30. Atau jangan banyak, banyak deh. Misalnya, 10 aja ya. Dengan fungsi apa? while. Dengan fungsi apa? while. Pertama, Teman-teman, harus mendefinisikan starting point-nya. Dimulai dari 1 ya, berarti misalnya nomor dimulai dari 1 ya. Berarti, misalnya, nomor dimulai dari 1. Ya, lalu fungsi while. Ya. Teman-teman. Lalu di sini batasan-nya. Wah, ini fungsi ya, nomor nanti enggak boleh lebih sama dengan 10. Jangan lebih besar. Kalau lebih besar berbahaya Teman-teman, karena nanti 1.000 itu lebih besar dari 10. Maka, looping-nya tidak akan berhenti. 1 juta lebih besar dari 10. Jadi, kalau naik ke atas sekali lagi, batasan-nya adalah lebih kecil ya. Atau sama dengan juga boleh. Gitu ya. Kalau naik ke atas, lebih kecil enggak boleh lebih besar. Kalau turun ke bawah enggak boleh lebih kecil, harus lebih besar. Kenapa? Karena nanti minus-nya, kalau minus 1, 100 1.000 looping-nya tidak akan berhenti. Jadi, rumusnya, Teman-teman, naik ke atas dengan fungsi while batasan-nya, operator pembanding-nya lebih kecil. Lalu dengan fungsi while untuk turun ke bawah batasan-nya harus lebih besar. Nanti kalau minus kalau lebih kecil ini minus ya. Tidak akan berhenti-berhenti untuk looping-nya ya. Oleh karena itu, ini lebih besar. Maka, kita cetak dulu 10. Nanti Teman-teman, ya ini keterangan-nya boleh. Nomor tetap nomor ya. Cuma konkaten-nya variabel-nya bil. ya. Karena itu, lebih besar. Maka, kita cetak dulu 10 nanti Teman-teman ya, ini keterangan-nya boleh. Nomor tetap nomor ya. Cuma konkaten-nya variabel-nya bil. Ya. Nah, untuk step-nya, kalau naik ke atas step-nya ditambah 1. Ya. Kalau turun ke bawah berarti step-nya dikurang 1. 10 kurang 1, 9. Kan dicetak 10 kurang 1, 9, cetak 9. 9 kurang 1, 8, ya. Cetak 8. Lalu, 8 kurang 1, 7, sampai batasan-nya Teman-teman. Oh, ya ini batasannya 10. Ya. Lebih besar sama dengan 1. Oke, Jadi, tadi di copy paste soalnya ya, lupa diganti. Jadi, kalau turun ke bawah angka yang besar dulu, baru angka yang kecil. Kalau naik ke atas angka yang kecil dulu, baru angka yang besar. Lalu, kondisinya, Teman-teman, naik ke atas lebih kecil. Enggak mungkin lebih besar 1 juta 1 miliar nanti. Kan lebih besar dari 10, tidak akan berhenti ya. Nah, kalau lebih eh, turun ke bawah, untuk kondisinya, harus lebih besar. Jangan lebih kecil. Karena minus, nanti bagian lebih kecil. Oleh karena itu, lebih besar atau sama dengan 1. Berarti 10 sampai 1. Jadi, dicetak 10 kurang 1, 9, kurang 1, 8 lagi, terus ya sampai satu. Kita tes Teman-teman. Di-simpan dulu file save. Eksekusi. Ya. Oh, ya ini bil ya. Karena copy paste, dia lupa diganti. Ini bil ya, bil ya. Kalau untuk string-nya, untuk cetak-annya, nomor sama enggak apa-apa. Namun variabel-nya mengikuti apa yang sudah kita buat sebelumnya. Untuk naik ke atas, nomor, nomor, nomor turun ke bawah bil, bil, bil. Oke. Disimpan lagi. Lalu, eksekusi lagi. Ya, harus-nya sih, Teman-teman, benar ya? Connection terminal. Ya, ini. Oh, kita suruh restart ya. Tadi karena ada kesalahan looping, gitu ya. Di-perintahkan untuk nge-restart. Ya, direstart dulu Teman-teman. Kita apa? Kill dulu ya, cetak. Nah, gitu ya Teman-teman ya. 1 sampai 10, terusnya turun 10. 1 sampai 10 terusnya turun 10 sampai 1, gitu ya. Demikian, Teman-teman, looping apa? while. Jadi eh, perbedaan yang paling terlihat adalah di for ada range ya. Di while, enggak ada, tetapi diganti dengan operator pembanding untuk batasan-nya. Gitu ya.

Selanjutnya, Teman-teman, ada latihan-latihan ini saya rasa mencetak bilangan eh, ganjil dan genap dengan while, boleh kita coba ya, Teman-teman. Jadi, sama seperti for. Jika di eh sisanya satu dibagi dua, maka bilangan ganjil. Ya, contohnya ada. Jika nol nanti bilangan genap. Baik ya, kita modif aja dari latihan ini. Jadi, ini sebelum di print, Teman-teman, ya. Sebelum di print ya, di logik dulu. Ini cetak Teman-teman, ini bilangan genap deh. Bilangan genap, 1 sampai 10. Ya. Berarti, sebelum cetak ada logik. Logik-nya apa? If. Nomor ya. Di modulus dua. Nanti, sisanya nol atau nanti tidak tersisa ya. Titik dua, maka Nah, if merupakan fungsi. Maka, body fungsi-nya setelah titik dua, harusnya ditab sekali. Karena aturannya di Python seperti itu. Di pemrograman lain enggak perlu ditab sekali, karena ada blok, buka tutup kurung kurawal. Di Python enggak ada, titik dua saja. Oleh karena itu, fungsi-nya harus masuk tabulasi sekali. Indentasi sekali. Nah, kan enggak error ya. Baik. Setelah itu, ditambah. Dicetak nih, misalnya, satu tambah satu, dua terus sampai 10. Sekarang, ini cetak cetak bilangan ganjil. Bilangan ganjil, 10 sampai dengan satu. Ya. Sebelum nge-print, berarti ada logik lagi. Di sini ya, if. Bilangan variabel-nya ya. Bilangan ya. Di modulus dua. Dibagi dengan dua, mohon maaf. Modulus-nya, sisanya sama dengan satu. Ya, lalu satu ya. Tiga dibagi dua, sisa satu. Lima dibagi dua, sisa satu. Dua kali dua, empat. Lima kurang empat, satu, gitu ya, dan seterusnya. Karena fungsi titik dua lagi, lalu body fungsi-nya. Kalau di Python, Teman-teman, ini ditab sekali. Lalu, setelah dicetak, Teman-teman 10 kurang satu, seperti biasa. Disimpan ya. File save. Eksekusi lagi. Ya, maka yang atas hanya cetak bilangan genap 1 sampai 10. 2, 4, 6, 8, 10. Yang bawah mulai dari 10 ya. Cetak bilangan ganjil, tapi ganjil mulai dari 9, 7, 5, 3, 1. Oke. Demikian tentang ya, struktur kendali perulangan atau looping dengan fungsi for di dalam Python. Selanjutnya, kita akan mempelajari nested loop, atau perulangan bersarang. Sebutan lainnya ya, untuk perulangan di dalam perulangan. Jadi di dalam looping, ada looping ya. Konsep seperti ini sering dipakai untuk memecahkan masalah programming yang cukup kompleks. Semua jenis perulangan bisa dibuat dalam bentuk perulangan bersarang, termasuk perulangan for dan while. Baik. Latihan-nya seperti apa? Kita akan mencetak segitiga siku-siku ya. Nah di sini di dalam looping ada looping, nested loop ya. Di dalam perulangan ada perulangan, jadi for-nya dua kali. Gitu ya. Pertama, pakai for seperti biasa. Ini batasan-nya lima. Berarti lima kali. Ini pakai bintang ya, cetak-nya ya. Bebas nanti enggak mesti bintang ya. Pakai angka yang lain boleh. Atau menggunakan notasi yang lain boleh, ya. Teman-teman, ini lima, satu, dua, tiga, empat, lima. Ya. Lalu, setiap perulangan karena kalau tidak ada looping di dalam looping, nanti tidak berbentuk segitiga siku-siku ini. Nah, maka bentuk-nya lurus aja, Teman-teman. 1, 2, 3, 4, 5 bintangnya. Nah, sekarang setiap turun ke bawah tambah 1. Nah, ini ada ya. Jadi, ada looping lagi. For j. Jadi, range yang kedua dialias-kan ke j dengan i-nya sebelumnya ditambah 1. Kan, sebelumnya 1. 1 tambah 1, 2. 2 tambah 1, 3. 3 tambah 1, 4 sampai 5. Ya, 4 tambah 1, 5, berhenti looping-nya. Jadi ini contoh ya, eh pertama menggunakan eh nested loop fungsi for ya. Dicetak ya. Lalu n-nya ini eh blank ya, blank data. Lalu, untuk yang ke bawahnya juga blank data gitu ya. Karena kalau diganti dengan karakter yang lain, nanti akan tampil karakter yang lain. Nanti boleh dicoba gitu ya. Oke, kita coba dulu ya. Di editor kita. Sekarang kita akan mempelajari new file looping. Latihan, ya. Nested loop ya. Nested loop satu, gitu ya misalnya ya. Dot py, sama file-nya bebas Teman-teman. Oke, kita mau cetak eh lima ya. Lima bintang ke bawah terusnya turun ke bawahnya tambah satu. Jadilah segitiga siku-siku. For i ini alias ya. I in range. Ya, lima. Berarti sampai lima baris maksimal. Ya. Titik dua. Lalu di dalam looping ada looping. Ada looping lagi for j. Ini alias yang kedua. In range. Ya. Teman-teman, i ditambah 1. Tambah satu, terus ya. Titik dua lagi karena fungsi di-enter. Maka, akan masuk tabulasi sekali lagi. Begitu ya. Seperti itu. Setelah itu kita cetak print. Print, cetaknya dengan bintang, dengan simbol lain boleh. Lalu, n-nya terakhirnya. Ini juga bawaan ya, Teman-teman ya. Dengan blank data. Ya. Lalu, Teman-teman, untuk akhirnya print. Coba kita ganti. Jangan blank data dulu. Misalnya, simbol minus. Gitu ya. Nanti bintang-nya ada minus-nya gitu ya. Kurang bagus nanti tampilan-nya. Enggak apa-apa. Kita coba dulu. File save. Ya. Ber ini adalah nested loop. Di dalam fungsi, di dalam looping, ada looping. Kita eksekusi, Teman-teman. Nah, gitu ya. Jadi, di akhirnya ada simbol apa nih? Minus ya. Kalau n-nya dikasih sim- simbol misalnya apa ya? Dolar. Apa yang terjadi nih? Ini saya kill dulu. Save lagi. Eksekusi lagi. Nah, ada du- eh jadi eh Teman-teman spasi-nya, bukan spasi sih ya. Pembatas antar bintang adalah dolar. Nah, oleh karena itu ini di setting eh bintangnya ingin spasi, ini spasi gitu ya. Lalu, di ujungnya jangan minus ya. Blank data aja. Ya, silakan. Maka ya, ini saya kill dulu. Saya simpan. Kita eksekusi lagi. Ya, hasilnya, ya antar bintang ada spasi. Nah, gitu ya. Lalu di ujung-nya ini blank data saja. Oke, Teman-teman. Demikian ini nested loop dengan for. Sepertinya dengan for lebih mudah ya, karena dia langsung menggunakan range. Tapi kita coba sekarang ya. Tes loop-nya menggunakan while karena teorinya tadi ya, Teman-teman. Bisa menggunakan for nested loop, bisa juga dengan while. Contohnya juga sudah ada di sini. Cuma, jadi agak sedikit panjang gitu ya. Karena dia pembatasan-nya, Teman-teman, ya eh, operator pembanding atau komparisan. Ya. Kita buat dua variabel baru ya, string, kosong atau spasi nanti boleh, Teman-teman. Ini kalau kita lihat, di-empet. Nanti, kalau ingin dia agak renggang berarti ini spasi. Single quote, double quote enggak masalah di dalam Python. Ini bar-nya. Baris-nya dimulai dari satu. Seperti yang sebelumnya while selalu di inisiasi-isasi permulaan-nya. Kalau for dimulai dari nol gitu ya. Tetapi, kalau while selalu di eh, diinisialisasi dulu. Mulai dari satu boleh. Tiga boleh, dan seterusnya. Ya. Looping while bar. Baris-nya ini lima. Coba kita hitung ya. 1, 2, 3, 4, 5. Oke. Lalu, Teman-teman, pas ke bawahnya. Di w- lagi, di looping lagi. Ya, kolom-nya nih, kolom sama dengan bar. Kolom sama dengan bar, kol eh ya. Ini variabel baru ya. Maka, kolom-nya di looping lagi lebih besar dari nol. Ya. Lebih besar dari nol ya. Lalu, Teman-teman, di eh string-nya ditambah bintang. Ya. String yang tadi kosong, ini kan operator assignment ya. Ditambah bintang. Lalu, Teman-teman, kolom-nya dikurang satu. Kolom-nya dikurang satu, kan? Kolom-nya berapa, Teman-teman? Eh, lima juga ya. Nanti kalau ditambah, maka selalu dikurang satu. Lima dikurang empat, satu. Eh, lima dikurang satu, empat. Empat dikurang satu, tiga terus sampai nanti tidak ada kolom-nya. Ya. Lalu, setelah itu, Teman-teman, di eh, fungsi while-nya, Teman-teman, di tambahkan. Untuk backslash n untuk pindah baris. Jadi, agak lebih panjang sedikit ya. Memang lebih enak menggunakan for. Gitu ya. Kalau while, seperti ini nih, ya. Jadi, agak panjang sedikit. Nah, Teman-teman, setelah pindah baris, nanti baris-nya tambah satu. 1 tambah 1, 2. 2 tambah 1, 3. Ya, bintang-nya maksudnya ya. Eh, 3 tambah 1, 4 sampai 5. Setelah itu, terakhir. Terakhir, baru cetak string. String yang tadinya kosong ditambah dengan satu bintang. Lalu, baris kedua jadi dua bintang. Baris ketiga tiga bintang, sampai berapa nih, batasan-nya? Lima. Oke. Kita coba, ini angka panjang sedikit dengan apa? Fungsi while daripada fungsi for. Oke. Kita buat file baru. Latihan nested loop yang kedua. Nested loop yang kedua. Dot py. Oke, Teman-teman.

Oke, Teman-teman. Kalau di copy paste, bisa e- dari slide-nya ya. Ini biar cepat aja. Oke, ya, Teman-teman, seperti itu. Oh, Teman-teman enggak bisa di copy paste nih karena ada simbol-simbol yang tidak sama ya. Oke. Saya hapus aja ya. Enggak bisa di copy paste karena ada perbedaan antara PowerPoint sama editor di apa? Visual Code. Baik, pertama, Teman-teman, kita awali dengan dua variabel baru: string kosong gitu ya. Lalu, baris-nya dimulai dari baris sa- satu. Ya. Oke. While. While Teman-teman. Looping baris dulu ya, while. Baris-nya enggak boleh lebih besar eh lebih baris-nya Teman-teman. Berarti, ini dia naik ke atas ya. Enggak boleh lebih dari lima baris. Karena fungsi titik dua enter. Begitu di enter, masuk satu ya. Lalu, setelah itu kita buat variabel kolom untuk di define kolom. Kolom-nya itu sama dengan baris-nya. Ya. Ya. Untuk pertama, kolom-nya satu pasti ya. Kolom sama dengan baris bar ya. Bar-nya dimulai dari satu. Berarti, untuk kolomnya, Teman-teman, ya satu. Ya. Lalu, nanti baris kedua kolomnya dua. Baris ketiga kolom-nya tiga. Gitu, jadi sama antara baris dan kolom, nanti sama ya. Baik. Setelah itu, Teman-teman, looping kolom. Di looping lagi, di di dalam while, Teman-teman, ada while lagi. Di dalam looping ada looping lagi. While. Ya. Teman-teman. Kolom-nya lebih besar dari nol, iya? While kolom lebih besar dari nol. Iya. Mulai dari satu. Kalau eh, lebih besar dari nol, berarti mulai dari satu. Titik dua. Enter. Begitu di enter, dia akan masuk tabulasi sekali. Karena konsep Python gitu ya. Lalu, Teman-teman, string-nya yang tadinya kosong. String-nya yang tadinya kosong, itu kita tambah. Ini operator assignment dengan simbol apa? Bintang. Ini operator assignment dengan simbol apa? Bintang. Seperti looping for sebelumnya, ya. Oke. Setelah ditambah bintang, Teman-teman, nanti kolom-nya selalu dikurang satu. Kalau eh, mau cepat-nya gini ya. Kol minus sama dengan satu. Kalau di dalam slide, Teman-teman, kalau kita lihat dia menggunakan cara manual. Kolom-nya sama dengan kolom dikurang satu. Ya. Kolom-nya, Teman-teman, eh tadi udah satu, ya, kolom-nya kosong kan. Kalau baris pertama, kolom-nya enggak ada. Ya, karena kolom dikurang kolom ya. Nol ya. Atau di sini kosong. Nah, yang kedua nanti akan terus lanjut gitu ya. Setelah itu, Teman-teman, untuk pindah baris ya. Kita cetak backslash n. Berarti, ini kita enter. Di back ya, di backslash. Gitu ya. String-nya. String. Ya. Plus sama dengan. String apa? Backslash n. Berarti, ini pindah baris. Setelah pindah baris, nanti nanti baris-nya ditambah satu. Ya, baris satu satu bintang. Baris dua tambah 1, ya. 1 tambah 1, 2. Baris tiga, 2 tambah 1, 3 dan seterusnya. Berarti, Teman-teman, setelah pindah baris. Ya. Ini baris-nya plus sama dengan 1. Tambah satu terus ya. Kalau di dalam slide, ini eh manual ya. Setelah itu, Teman-teman, terakhir ya. Menyetak fungsi while-nya ini kita print sejajar ya. String. Print string yang tadinya kosong, ada bintang-nya. Print. String. Oke. Memang agak lebih banyak sedikit ya. Lebih enak menggunakan fungsi for. Saya simpan. Ya. Eksekusi. Apa yang terjadi? Memang agak lebih panjang sedikit ya, lebih enak menggunakan fungsi for. Saya simpan. Ya. Eksekusi. Apa yang terjadi? Hasilnya sama persis dengan fungsi apa? Fungsi for, ya. Jadi, lebih eh, sederhana menggunakan fungsi for. Baik, enggak apa-apa, karena kita untuk membentuk membu- membuktikan teori bahwa nested loop itu bisa menggunakan perulangan for dan perulangan while. Baik, enggak apa-apa. Karena kita untuk membentuk membuktikan teori bahwa nested loop itu bisa menggunakan perulangan for dan perulangan while. Latihan selanjutnya, ya, dengan for aja ya. Karena kalau while agak panjang sedikit. Di sini Teman-teman, mencetak segitiga siku-siku-nya terbalik. Ya. Maka, seperti tadi ya, Teman-teman ya. Kalau turun ke bawah. Latihan selanjutnya, ya. Dengan for aja ya. Karena kalau while agak panjang sedikit. Di sini, Teman-teman, mencetak segitiga siku-siku-nya terbalik. Ya. Maka, seperti tadi ya, Teman-teman ya. Kalau turun ke bawah. Nanti, dia dikurangi. Ya, A Teman-teman enam. 6 kurang 1, 5. 5 kurang 1, ya. 6 kurang satu, berapa? Lima. Gitu ya. Lalu di for yang kedua kita cetak deh bintang. Ini ada spasi. Ya. Enggak ada spasi. Oh, ini eh harusnya enggak pakai spasi ya. Ya. Ini kan rapat-rapat kecuali nanti kita ingin apa, Teman-teman? Ada spasi-nya antar bintang. Ya. Print bintang, lalu berakhir dengan blank. Seperti tadi ya. Eh, untuk nge-print-nya. Nanti, setelah antar bintang-nya, kita tanpa spasi. Maka ini blank data aja. Lalu, Teman-teman, A-nya selalu dikurang satu. Ya. A-nya selalu dikurang satu untuk baris kedua ya. Nah, ini kan lima. Lima kurang satu, empat ya. Dan seterusnya, nanti untuk ujung-nya ini pun blank data juga. Baik. Kita eh sama-sama praktikan. Berarti, nama file-nya, Teman-teman. New file. New file dulu. Oke, saya close dulu ya, close all. Oke, new file ya. Latihan. Nanti, dia dikurangi. Ya. A, Teman-teman, enam. 6 kurang 1, 5. 5 kurang 1, ya. 6 kurang satu, berapa? Lima. Gitu ya. Lalu, di for yang kedua kita cetak deh bintang. Ini ada spasi. Ya. Enggak ada spasi. Oh, ini eh harusnya enggak pakai spasi ya. Ya. Ini kan rapat-rapat kecuali nanti kita ingin apa, Teman-teman? Ada spasi-nya antar bintang. Ya. Print bintang. Lalu, berakhir dengan blank. Seperti tadi ya. Eh, untuk nge-print-nya nanti setelah antar bintang-nya kita tanpa spasi. Maka, ini blank data aja. Lalu, Teman-teman, A-nya selalu dikurang satu. Ya. A-nya selalu dikurang satu untuk baris kedua ya. Nah, ini kan lima. Lima kurang satu, empat ya. Dan seterusnya nanti, untuk ujungnya ini pun blank data juga. Baik. Kita eh, sama-sama praktikan. Berarti, nama file-nya, Teman-teman. New file. New file dulu. Oke, saya close dulu ya. Close all. Oke, new file ya. Latihan. Nested loop yang ketiga. Nested loop yang ketiga. Dot py. Baik, Teman-teman ya. A dimulai. Baik, Teman-teman, ya. A dimulai dari enam. Berarti, turun ke bawah. Dari enam. Berarti, turun ke bawah. Oke, enter. Setelah itu kita looping. Oke. Enter. Setelah itu, kita looping. For i in. Ya, range. Teman-teman. A gitu ya. Kalau enggak disebutkan, biasanya lah. Tetapi, di dalam slide dia menyebut-kan starting point-nya, yaitu angka nol. Ya. Lalu, titik dua. Enggak disebutkan, enggak apa-apa ya, Teman-teman. Enter. Ya. Setelah itu, Teman-teman alias dari range yang kedua looping yang kedua. A-nya selalu dikurang satu. For i in range. Ya. Teman-teman. A gitu ya. Kalau enggak disebutkan, biasanya lah. Tetapi di dalam slide dia menyebut-kan starting point-nya yaitu angka nol. Ya. Lalu, titik dua. Enggak disebutkan, enggak apa-apa ya, Teman-teman. Enter. Ya. Setelah itu, Teman-teman alias dari range yang kedua, looping yang kedua. A-nya selalu dikurang satu. Misalnya, alias-nya j in. range. Ya. Nol nol untuk batas eh, untuk starting point-nya. I dikurang. Misalnya alias-nya j in. range. Ya. Nol nol untuk batas eh, untuk starting point-nya. I dikurang satu. Nah, gitu ya, i dikurang satu. Karena fungsi titik dua lagi. Ini blok eh, body fungsi-nya ya. Blok-nya titik dua di enter pasti dia tabulasi-nya maju lagi gitu ya. Masuk ke dalam fungsi for yang ke-kedua. satu. Nah, gitu ya, i dikurang satu. Karena fungsi titik dua lagi. Ini blok eh, body fungsi-nya ya. Blok-nya titik dua di enter pasti dia tabulasi-nya maju lagi gitu ya. Masuk ke dalam fungsi for yang ke-kedua. Selanjutnya kita print untuk body-nya. Selanjutnya, kita print untuk body-nya. Bintang lagi ya. Print. Ya. Teman-teman, single quote double quote boleh. Ya. Di slide, enggak ada spasi. Kita kasih spasi. Spasi, kita ya. Bintang lagi ya, print. Ya, Teman-teman. Single quote double quote boleh. Ya. Di slide enggak ada spasi. Kita kasih spasi. Spasi, kita ya. Lalu, koma. Lalu, koma. Ya, Teman-teman. N-nya eh ujungnya, atau antar bintangnya Teman-teman Ya. Teman-teman, n-nya eh, ujung-nya atau antar bintang-nya, Teman-teman, kita blank data aja. Ya. Enggak ada spasi, atau enggak ada teks yang lain, gitu ya. kita blank data aja. Ya. Enggak ada spasi atau enggak ada teks yang lain gitu ya. Baik. Maka ya, ini saya kill dulu. Saya simpan. Kita eksekusi lagi. Baik. Maka, ya, ini saya kill dulu. Saya simpan. Kita eksekusi lagi. Ya. Hasil-nya ya antar bintang ada spasi. Nah gitu ya. Lalu di ujung-nya ini blank data saja. Ya, Hasil-nya ya, antar bintang ada spasi. Nah, gitu ya. Lalu, di ujung-nya ini blank data saja. Oke, Teman-teman. Demikian ini nested loop dengan for. Sepertinya dengan for lebih mudah ya, karena dia langsung menggunakan range. Tapi kita coba sekarang ya. Tes loop-nya menggunakan while karena teorinya tadi ya, Teman-teman. Bisa menggunakan for nested loop, bisa juga dengan while. Contohnya juga sudah ada di sini. Cuma jadi agak sedikit panjang gitu ya. Karena dia pembatasan-nya, Teman-teman ya. Eh operator pembanding atau komparisan. Ya. Kita buat dua variabel baru ya, string kosong atau spasi nanti boleh Teman-teman. Ini kalau kita lihat, di empet. Nanti kalau ingin dia agak renggang, berarti ini spasi. Single quote, double quote enggak masalah di dalam Python. Ini bar-nya. Baris-nya dimulai dari satu, seperti yang sebelumnya. While selalu diinisialisasi permulaan-nya. Kalau for, dimulai dari nol gitu ya. Tetapi, kalau while, selalu di eh, diinisialisasi dulu. Mulai dari satu boleh. Tiga boleh, dan seterusnya ya. Looping while bar. Baris-nya ini lima. Coba kita hitung ya. 1, 2, 3, 4, 5. Oke. Oke, Teman-teman, demikian ini nested loop dengan for. Sepertinya dengan for lebih mudah ya karena dia langsung menggunakan range. Tapi, kita coba sekarang ya. Tes loop-nya menggunakan while karena teorinya tadi ya, Teman-teman. Bisa menggunakan for nested loop, bisa juga dengan while. Contohnya juga sudah ada di sini. Cuma jadi agak sedikit panjang gitu ya, karena dia pembatasan-nya Teman-teman, ya. Eh, operator pembanding atau komparisan. Ya, kita buat dua variabel baru ya, string, kosong atau spasi nanti boleh Teman-teman. Ini kalau kita lihat, di-empet. Nanti kalau ingin dia agak renggang, berarti ini spasi. Single quote, double quote enggak masalah di dalam Python. Ini bar-nya. Baris-nya dimulai dari satu. Seperti yang sebelumnya while, selalu diinisialisasi permulaan-nya. Kalau for, dimulai dari nol gitu ya. Tetapi, kalau while selalu di eh diinisialisasi dulu. Mulai dari satu boleh. Tiga boleh dan seterusnya. Ya, looping while bar. Baris-nya ini lima. Coba kita hitung ya. 1, 2, 3, 4, 5. Oke. Lalu, Teman-teman, pas ke bawahnya. Di while lagi, di looping lagi. Ya kolom-nya nih. Kolom sama dengan bar. Kolom sama dengan bar kol eh, ya. Ini variabel baru ya. Maka, kolom-nya di looping lagi, lebih besar dari nol. Ya. Lebih besar dari nol ya, lalu Teman-teman di eh, string-nya ditambah bintang. Ya, string yang tadi kosong ini kan operator assignment ya. Ditambah bintang. Lalu, Teman-teman, kolom-nya dikurang satu. Kolom-nya dikurang satu, kan? Kolom-nya berapa, Teman-teman? Eh, lima juga ya. Nanti, kalau ditambah maka selalu dikurang satu. Lima dikurang empat, satu. Eh, lima dikurang satu, empat. Empat dikurang satu, tiga. Terus sampai nanti, tidak ada kolom-nya. Ya. Lalu, setelah itu, Teman-teman, di eh fungsi while-nya, Teman-teman, di tambahkan. Untuk backslash n untuk pindah baris. Jadi, agak lebih panjang sedikit ya. Memang lebih enak menggunakan for, gitu ya. Kalau while, seperti ini nih ya. Jadi, agak panjang sedikit. Nah, Teman-teman, setelah pindah baris, nanti baris-nya tambah satu. 1 tambah 1, 2. 2 tambah 1, 3. Ya. Bintang-nya maksudnya ya. Eh, 3 tambah 1, 4 sampai 5. Setelah itu terakhir. Terakhir, baru cetak string. String yang tadinya kosong ditambah dengan satu bintang. Lalu, baris kedua jadi dua bintang. Baris ketiga tiga bintang, sampai berapa nih, batasan-nya? Lima. Oke. Kita coba, ini angka panjang sedikit dengan apa? Fungsi while daripada fungsi for. Oke, kita buat file baru. Latihan nested loop yang kedua. Nested loop yang kedua. Dot py. Oke, Teman-teman.


Selanjutnya teman-teman nanti a-nya selalu dikurang 1 untuk baris kedua. Yak ini masuk lagi ke dalam a minus sama dengan kurang 1 gitu ya. Seperti itu, lalu kita print di ujungnya blank data print, blank data Nah, gitu ya. Oke, kita buktikan apakah segitiga sikunya terbalik karena dia turun ke bawah ya. Save, eksekusi Ya, gitu ya. Teman-teman, terbalik Oh, enggak terbalik ya, sebentar Ada yang salah. Kita lihat ya. a dikurang 1 ya, print-nya eh, a dikurang 1 ya, print-nya atau tadi masih ada, eh, story ya. Ya, sebentar, kalau enggak dari menu Terminal, new terminal boleh, eh ya. Lalu, PY kita ketik manual ya. latihan latihan teman-teman, _ ya. nested loop nested loop yang ke tiga gitu ya. Ini titik slash artinya current directory. Ya, oke, masih sama, harusnya segitiganya terbalik ya. Teman-teman ya, seperti ini, eh, j in range 0 a kurang 1. Oh, ini i, salah ketik ini. Ini a kurang 1, oke teman-teman ya, simpan lagi File, Save, eksekusi. Nah, gitu ya, tadi ada yang salah ketik, ini a. a dikurang 1 ya, 6 kurang 1 kan 5. 5 kurang 1, 4 terus sampai 1, oke teman-teman berhasil untuk, eh, latihan segitiga siku-siku yang terbalik. Terakhir, latihan kita membuat piramida. Ya, ini kompleks lagi teman-teman. Jadi ini mengasah, eh, kemampuan kita dalam menggunakan looping bersarang ya. Perulangan bersarang atau nested loop. Ya, kita lihat a 5. a itu baris ya. Kita hitung nih 1 2 1 2 3 4 5, oke. Lima baris. Lalu, untuk spasi-nya ya, nantinya a dikurang 1. Untuk spasi ini spasi ya. Eh, ini spasi-nya pertama empat. Hitungnya 1 2 3 4, oke, benar ya. Lalu kita looping pakai for. For i alias dari range a 0 0-nya sebenarnya enggak ditulis enggak apa-apa teman

judul kursus: Pemrograman Python
nama institusi: NF Academy
chapter: List
lesson: Quiz
transkripsi: Hai, teman-teman. Kembali lagi di video pembelajaran dasar-dasar pemrograman Python, struktur data list. Dalam bahasa pemrograman Python, struktur data yang paling dasar adalah urutan atau lists. Setiap elemen-elemen berurutan akan diberi nomor posisi atau indeksnya. Indeks pertama dalam list adalah nol, indeks kedua adalah satu, dan seterusnya. List adalah tipe data yang paling serbaguna yang tersedia dalam bahasa Python, yang dapat ditulis sebagai daftar nilai yang dipisahkan koma (item) antara tanda kurung siku. Hal penting tentang daftar adalah item dalam list tidak boleh sama jenisnya. Ini adalah contoh membuat list. Ditandai dengan buka tutup kurung siku lalu nanti setiap elemen-nya dipisahkan dengan tanda koma. Ada list buah di sini diberi nama ar_buah. Jadi, di pemrograman lain bisa disebut juga dengan array. Oleh karena itu, di sini saya beri nama variabel-nya ar_buah. Ya. Ada kumpulan buah-buahan pepaya, mangga, pisang, jambu, belimbing. Pepaya nanti key-nya atau indeks-nya dimulai dari nol. Mangga 1, pisang 2, dan seterusnya. Ketika kita ingin mengganti sebuah elemen list ya, misalnya buah kedua ya. Buah kedua adalah elemen indeks kedua adalah pisang. Nol pepaya, satu mangga, pisang, pisang akan diganti apel. Maka sebutkanlah nama variabel list-nya ar_buah lalu disebutkan key-nya. Pisang key-nya nomor 2, maka akan diganti dengan buah apel. Nah, kita buktikan apakah buah indeks kedua adalah buah apel dengan print indeks buah kedua, ar_buah disebut key-nya nomor dua. Ketika kita ingin menghapus sebuah elemen list, maka kita gunakan fungsi del. Yang sudah build-in atau yang sudah terdaftar di dalam list. Del ar_buah 4, 4 adalah buah belimbing ya. Karena pepaya 0, mangga 1, pisang diganti apel 2, jambu 3, 4 belimbing nanti dihapus, hilang selamanya. Gitu ya. Nah, kita buktikan nanti apakah nanti ada buah dengan indeks keempat. Karena tadi sebelumnya sudah dihapus. Ketika kita ingin mencetak semua data list-nya, maka kita bisa menggunakan struktur kendali for ya, dengan mengalias-kan variabel aslinya ar_buah dialias-kan dengan variabel buah. Biasanya for dengan range ya. Di beri sebelumnya, for dengan range. Sekarang karena datanya sudah fix, kita sebutkan saja ya, variabel list-nya yaitu ar_buah, dialias-kan in dengan variabel buah. Maka, mencetaknya buah concat variabel-nya adalah buah. Oke, sekarang kita praktikkan penggunaan struktur data list di dalam visual code kita. Kita buat file baru ya. Misalnya, namanya latihan latihan list latihan_list.py. latihan_list.py Oke, teman-teman. Kita buat ar_buah tadi ya. ar_buah sama dengan kurung siku. Ini list. Lalu, nanti datanya sesuaikan tipe datanya. Kalau string dikasih petik atau single quote, silakan ya. Misalnya pepaya mangga, pisang jambu belimbing tadi ya. Setiap elemen dipisahkan dengan koma. Pepaya, mangga, pepaya mangga pisang jambu belimbing tadi. Oke, buah pisang sudah busuk ya. Misalnya, ini di dalam kulkas ya, atau di dalam sebuah eh, tempat keranjang misalkan buah pisang-nya sudah busuk, kita ganti dengan buah apel. Maka, tinggal menyebutkan key atau indeks-nya. Pisang key-nya nomor 2. Pepaya 0, mangga 1, pisang nomor 2. Maka, cara menggantinya ar_buah, dengan indeks dua, diganti dengan buah apel. Ya. Lalu ada buah yang busuk tidak ada gantinya, kita hapus. Bisa gunakan fungsi del. Nah, del ar_buah. Nomor indeks keempat, ya. 0 pepaya, mangga 1, pisang diganti apel 2, jambu 3 belimbing 4 ya. Oke teman-teman, sekarang kita akan buktikan ya. Apakah buah apel nanti ada mengganti pisang dan apakah buah belimbing akan tercetak? Ya, seperti halnya di dalam slide tadi ya. ar_buah 2. Ini buah pisang diganti apel. ar_buah 4 yang sudah dihapus. Apakah akan tampil? Kita buktikan sama-sama. Saya simpan dulu.

Kita cetak print, buah print, buah indeks key juga bisa ya. Ke-dua, buah apa titik dua boleh. Concat buah Nah, sekarang kita simpan ya, lalu eksekusi. Ya, buah indeks 2, not define. Ya, sebentar teman-teman. Oh, ar_buah ya. Ini ar_buah nama variabel-nya dengan indeks dua. Oke, simpan. Eksekusi. Ya, buah apel yang tadinya buah pisang diganti dengan buah apel. Baik, sekarang kita cetak, saya copy paste saja. buah indeks ke-2: ar_buah {2} buah indeks ke-4: ar_buah {4} Buah indeks ke-2: ar_buah {2} buah indeks ke-4: ar_buah {4} ar_buah indeks ke-4, belimbing apakah masih ter-terdaftar atau tidak. ar_buah indeks keempat. Saya simpan. Ctrl + S, eksekusi. Ya, di sini list indeks out of range ya. Karena sudah tidak ada. Sudah terhapus. Demikian teman-teman tentang list. Sekarang kalau ingin cetak semuanya menggunakan struktur kendali for. For ya, berarti ini saya komen ya. Karena sudah terhapus ya. For lalu nama variabel-nya, alias-nya buah in ar_buah. Titik dua. Lalu kita cetak print buah in ar_buah: print buah, buah. buah in ar_buah: print ("Buah", buah) Ya, saya simpan, eksekusi lagi. Ya, maka teman-teman ada pepaya, mangga, apel, jambu belimbing, tidak akan tercetak karena tadi sudah dihapus dengan fungsi del. Oke, itu untuk mencetak seluruh elemen list ya. Sekarang kita akan pelajari bagaimana tadi menghapus sudah. Bagaimana cara menambah elemen list? Kita kembali lagi ke slide. Setelah kita berhasil mencetak ya. Nanti sebuah elemen, menghapusnya dan mencetak semuanya. Sekarang kita akan menambah list ya. Ada dua cara teman-teman. Yang pertama, menambah di data yang paling akhir di item dari belakang dengan fungsi append. Ya. Lalu, kita bisa juga meletakkan data baru-nya di indeks ke berapa? Di indeks tertentu. Misalnya paling depan, kalau paling depan berarti indeks nol. Kalau kedua nanti indeks satu dan seterusnya ya. Nah, untuk menambah list dengan fungsi insert. Misalnya ini satu, kita ganti nol ya. Kita mau buktikan diletakan paling depan nanti. Buah naga ya. Nanti ini kita ganti nol. Nanti sebelum pepaya ada buah naga. Ketika ingin menambah paling akhir, nanti gunakan method atau fungsi append yang sudah build-in di dalam struktur data list, di dalam Python. Baik teman-teman, kita buktikan. Insert nanti key atau indeks ke berapa? Koma, nama buah baru-nya. Kalau append ya nanti diletakan di paling akhir. Naga dan buah jeruk ya. Contoh-nya. Nah, sekarang kita tambah. ar_buah.insert(1, "Jeruk") ar_buah.append("Jeruk") ar_buah.insert(1, "Naga") ar_buah.append("Jeruk") Nah, sekarang kita tambah. Ya, ini boleh saya kasih komentar dulu. Ini cetak all elemen list. Ini boleh saya kasih komentar dulu. Ini cetak all elemen list. Nah, ini saya cut dulu. Saya pindahkan di atas gitu ya. Oke, ada buah naga di paling pertama karena saya letakkan di indeks nol. Berarti bergeser. Pepaya nanti indeks jadi 1 ya. Lalu selanjutnya teman-teman ya, ar_buah. ar_buah.append "Jeruk" append. Ini nanti paling belakang ya buah jeruk misalnya. Baik, saya simpan. Ctrl + S. Lalu, kita eksekusi. Apakah nanti dengan penambahan ini jelu, eh, naga paling awal jeruk paling akhir, kita tes. ar_buah.insert(0, "Naga") ar_buah.append("Jeruk") Ya, saya simpan. Control S. Lalu, kita eksekusi. Apakah nanti dengan penambahan ini, eh, naga paling awal, jeruk paling akhir. Kita tes. Ya. Itu ya. Buah naga paling awal, menggeser pepaya, lalu ada buah jeruk dengan fungsi append di paling akhir. Oke, sudah berhasil tentang menambah list.

Kita juga bisa memotong ya elemen list ya dengan cara memberikan kurung siku lalu nanti apa yang mau dipotong indeks ke berapa ya contohnya di sini ya ini ada huruf A B C D E F ya kalau ingin kita mencetak B C D E maka kita mulai dari indeks 1 eh akan nol ya indeksnya Lalu nanti ya di indeks 5 nya nol satu dua tiga empat lima untuk F nya nanti tidak tercetak ya jadi yang tercetak kalau 1 titik 2 5 berarti sebenarnya dia mencetak indeks satu dua tiga dan empat limanya tidak tercetak tapi di mulai dari indeks sa satu ini contohnya tadi kita buah-buahan memotong list ya dari struktur data list buah indeks 1 sampai 5 berarti indeks 1 2 3 4 nanti cara memotongnya sebutkan nama variabel list nya kurung siku mulai dari indeks 1 sampai ke 5 titik 2 5 tapi yang limanya tidak tercetak teks limanya tidak tercetak kita buktikan sama-sama di dalam source code nya ya ini saya kill dulu saya kasih komenentar dulu memotong 01:37
list indeks satu sampai lima ya berarti kita cetak aja langsung print ya memotong list buah indeks 1 sampai 5 titik 2 concatenate koma ar buah kurung siku 1 titik 2 5 ya begitu ya saya simpan Ctrl S kita eksekusi teman-teman ya jadi yang dieksekusi coba saya lihat ya ya dari indeks satu ya nol kan tadi buah naga ya buah naga nol ya naganya enggak tercetak satu pepaya dua mangga tiga apel empat jambu ya sedangkan jeruk nya yang elemen ke-5 tidak dicetak oke itu cara memotong list ya sama seperti kita mendefine sebuah list lalu sebutkan key nya dimulai dari key atau indeks berapa sampai titik dua sampai indeks ke berapa tapi indeks yang terakhir nanti tidak di cetak Baik teman-teman itu mengenai list selanjutnya sama seperti data yang lain ya kita juga akan mengenal dengan list multidimensi atau ya list yang lebih dari satu dimensi sebelumnya kita sudah ya mempelajari list yang satu dimensi contohnya tadi buah-buahan nah sekarang ada kumpulan makanan makanan gitu ya tadi buah sekarang makanan ada tiga jenis ya ada makanan gorengan ada makanan jenis-jenis sop ya ada makanan jenis-jenis nasi nasi uduk nasi goreng nasi rames dan seterusnya Nah teman-teman ini merupakan contoh dari list multidimensi yang lebih dari satu dimensi ada dua dimensi ya ya list makanan ya kumpulan makanan gorengan ya bakwan combro misro kumpulan sop sop iga sop buntut ya sop kaki ya lalu kumpulan nasi nasi uduk nasi goreng nasi rames nah ketika kita ingin mencetak per item maka di sini ada dua dimensi list yang ditandai dengan buka tutup kurung sikunya dua kali kita cetak pertama list makanan nol nol oh berarti dari list makanan yang nol yaitu gorengan indeks nol indeks nol berarti bakwan ya lalu list makanan yang eh yang kedua elemen kedua berarti indeksnya satu di sini key nya nomor dua sop iga nol sop buntut satu sop kaki dua nah berarti nanti akan tercetak sop kaki ya lalu terakhir teman-teman list makanan dua dua dari indeks kedua ya di dimensi pertama ini berarti eh jenis-jenis nasi lalu nasi indeks kedua ada nasi uduk nol nasi goreng satu nasi rames dua berarti nanti yang tercetak nasi rames begitu ya Nah ketika kita ingin mencetak seluruh daftar makanan dari tiga jenis ini maka kita bisa menggunakan struktur kendali for nested loop ya berarti di dalam for ada for lagi nah ini caranya for aliasnya menu in list makanan nama variabel list utamanya dari dimensi pertama adalah list makanan di alias kan dengan menu lalu kita for lagi kita looping lagi for menu ya menu nih di atas di alias kan lagi ke makanan maka yang kita cetak adalah yang terakhir pengaliasannya yaitu makanan Oke sekarang kita praktikkan bagaimana cara menggunakan list multidimensi

Ya oke sekarang kita masukkan ya list multidimensi yang di sini contohnya dua dimensi ya Kita masukkan daftar makanan sama dengan kurung siku pertama Nah begitu ya lalu kita masuk ke sub nya atau ke dimensi keduanya jenis pertama tadi gorengan Ada bakwan Ada combro Ada misro ya ini contohnya gorengan Yang kedua Ini setiap elemen dikasih koma juga ya Ya setiap elemen dikasih koma juga ya Oke sekarang masuk ke daftar makanan jenis yang kedua yaitu jenis-jenis sop ya Ada sop iga Ada sop buntut ya sebenarnya bebas datanya ya Ada sop kaki ini sapi ya berarti ya sop iga sapi sop buntut sapi sama sop kaki sapi begitu ya Oke terakhir koma ya berarti ini jenis yang kedua jenis yang ketiga yaitu nasi tadi ya Ada nasi uduk ya koma Ada nasi goreng Ada nasi rames Ya selesai Kalau sudah selesai enggak perlu lagi dikasih koma Sekarang kita buktikan mencetak per item ya Print saya kasih keterangan dulu teman-teman print print ya daftar makanan eh kalau gorengan itu indeks pertama ya Indeks indeks keenam elemen pertama indeks keenam ya nol Lalu dimensi keduanya bakwan di dalam jenisnya di urutan pertama dengan indeks nol juga Oke udah ya ini saya copy paste saja Sekarang kita yang dari jenis-jenis sop berarti indeks ke satu karena gorengan indeks nol kita mau cetak misalnya teman-teman sop buntut deh tadi kan di contohnya sop apa oke sop buntut berarti sop iga nol sop buntut satu ya satu satu Terakhir teman-teman cetak dari jenis nasi saya mau cetak nasi goreng misalnya ya Berarti di ya dimensi pertama ya daftar jenis nasi itu berada di indeks satu indeks dua mohon maaf nol gorengan nol sop satu nasi dua berarti dua nasi goreng pada jenisnya berada di indeks satu karena nasi uduk nol nasi goreng satu nasi rames dua kita mau cetak nasi goreng berarti indeks satu pada dimensi keduanya Kita buktikan dulu saya simpan Ctrl S eksekusi Ya benar ya bakwan yang dicetak Lalu sop buntut terakhir nasi goreng Oke itu mencetak ya per item nya Sekarang bagaimana kalau kita ingin mencetak all item atau semuanya Ya semuanya berarti kita gunakan teman-teman apa nested loop Karena dua dimensi di dalam looping ada looping Ya oke kita cetak berarti for Tadi yang pertama aliasnya menu in variabel list di yang utamanya adalah daftar makanan titik dua karena fungsi ya Enter Nanti dia masuk pasti sekali Lalu for lagi for aliasnya menu dialias kan lagi makanan misalnya ya Makanan in menu jadi menunya dialias kan ke makanan Berarti terakhir kita Enter masuk ke dalam lagi Yang kita print adalah teman-teman alias dari menu yaitu makanan Ya demikian teman-teman materi tentang struktur data list ya Ada yang satu dimensi ada yang lebih dari satu dimensi Sampai jumpa di video-video selanjutnya

judul kursus: Pemrograman Python
nama institusi: NF Academy
chapter: Tuple
lesson: Quiz
transkripsi: Hai teman-teman. Kembali lagi di video pembelajaran dasar-dasar pemograman Python. Pada video sebelumnya kita sudah mempelajari tentang struktur data list sekarang kita akan mempelajari struktur data tuple Tuple adalah sebuah urutan objek Python yang tidak berubah. Tuple adalah urutan, seperti daftar. Perbedaan utama antara tuple dan daftarnya adalah bahwa tuple tidak dapat diubah dan dihapus (immutable) tidak seperti List Python. Tuple menggunakan tanda kurung, sedangkan List Python menggunakan tanda kurung siku. Ini cara membuat struktur data dengan tuple di dalam pemograman Python Misalnya, tuple 1 berisi pemberontakan PKI yang pertama tahun 1948, yang kedua tahun 1965. Sama seperti list ya, elemen tuple nya dimulai dari indeks 0 PKI 1 0 PKI 2 1 1948 2 1965 3 Lalu tuple kedua berisi angka-angka 1 sampai 5, tuple ketiga berisi binatang, berarti kita ya Nah teman-teman ketika kita ingin mencetak sebuah elemen dari tuple maka langkahnya sama persis dengan list, tinggal menyebutkan key nya atau indeksnya Misalnya kita akan cetak G 30 S PKI terjadi pada tahun tentu saja tahun 1965 maka 1965 itu berada di indeks ke-3 Dan indeks nol PKI 1 indeks 1 eh PKI 1 0 indeksnya PKI 2 1 1948 2 1965 3 berarti nanti hasilnya harusnya 1965 Ketika ingin mencetak angka juga demikian. Nah di sini contohnya langsung mencacah atau memotong sama seperti list ya. Ketika memotong indeks ke berapa sampai ke berapa, nanti tanggal disebutkan ya mulai dari indeks berapa sampai indeks berapa dipisahkan dengan tanda titik dua. Begitu pula tuple tiga ini ada binatang di sini ini binatang kesayanganku adalah tuple tiga nol berarti kucing Baik kita buktikan di dalam kode program kita Ya ini kita buat eh file baru namanya latihan tuple gitu ya Oke ini saya sudah tulis ya Tuple satu PKI 1 lalu tuple dua PKI 2 gitu ya PKI 1 terjadi tahun 1948 ini sejenis tipe datanya Yang kedua tahun 1965 Ya Lalu tuple kedua berisi tadi kumpulan angka 1 sampai 5. Seperti list sama, dikasih koma-koma saja setiap elemennya Lalu tuple tiga ya berupa binatang kesayangan. Teman-teman untuk tuple bisa ditulis tanpa kurung siku atau kurung biasa gitu ya. Langsung misalnya kita sebutkan misalnya kucing gitu ya Lalu tadi ada ikan cupang. 03:42
Misalnya, huruf Ya Beb Beb, misalnya ya, ini. Sama satu lagi angsa. Ini teman-teman bisa tanpa tanda kurung ya. Tuple itu bisa tanpa tanda kurung. Nanti kita buktikan ya. Sekarang kita akan cetak per item ya. Print, saya kasih keterangan dulu teman-teman. Print print ya. G 30 S PKI terjadi pada tahun. Kita sudah tahu semua sejarahnya 1965. Nah kita concat dengan tuple satu eh. Lalu kita masukkan teman-teman key nya Key nya kurung siku indeks tiga gitu ya. Ya seperti itu tutup kurung. Kita tes dulu saya simpan Ctrl S eksekusi. Ya. G 30 S PKI terjadi pada tahun 1965 benar ya. Nah sekarang kita akan mencetak angka itu juga sama di dalam slide tadi kita mencacah ya, atau nih bilangannya saya perbanyak dulu. Ada enam, ada tujuh, delapan, dan seterusnya Nah saya akan cetak indeks satu dua ya. sampai lima. Kita tes hasilnya seperti apa. Print, kita concat tuple dua kumpulan angka berada di tabel dua Lalu kurung siku mulai indeks satu sampai lima. Ya simpan. Kita eksekusi lagi. Yang dicetak oh, tops, salah ketik. Mohon maaf. Tuple dua ya. Cetak lagi. Eksekusi. Ya yang dicetak adalah dua empat lima. dua empat lima benar ya. Jadi mulai dari indeks satu dua tiga empat lima tapi untuk yang indeks limanya sama seperti list itu tidak tercetak, yang tercetak permulaannya saja. dua tiga empat lima. Oke sekarang mau cetak binatang kesayangan kita kucing tanpa kurung nih ya. Kita buktikan bisa atau tidak ya. Kita cetak lagi terakhir di sini. Print Binatang kesayanganku misalnya ya. Binatang apa? Kita concat ya koma, tuple tiga indeks nol. Apakah bisa ya membuat tuple tanpa buka tutup kurung. Kita simpan save. Lalu eksekusi. Nah ternyata bisa juga teman-teman ya.

Jadi tapel bisa dibuat tanpa buka tutup kurung. Baik, itu pengantar dari tapel sekarang kita akan mencoba mencetak panjang dari elemen tapel dengan fungsi len. Lalu tinggal menyebutkan nama variabelnya. Di sini ada data buah pepaya mangga pisang jambu belimbing. Nanti jumlah buahnya atau ada berapa buah gitu ya. Nah kita gunakan saja data yang sudah ada di dalam e data kita atau latihan kita sebelumnya. Ya, misalnya tadi ada hewan ya. Kita cetak lagi teman-teman di sini print. Jumlah hewan peliharaan ku gitu ya. Siapa tadi teman-teman len. len ya sebutkan nama variabel tapelnya. tapel tiga. Harusnya sih ada 1 2 3 4 5, lima ekor gitu ya. Binatang atau hewan peliharaan kita gitu ya. Saya simpan. Kita eksekusi harusnya lima. Ya, ada lima benar ya. Jadi len untuk menghitung jumlah elemen dari tapel. Ya. Baik, selanjutnya teman-teman untuk panjang tapel sudah sekarang kita akan pelajari ya sama seperti looping itu ada nested loop. Nah sekarang di tapel pun ada istilah nested tapel. Kalau di list bernama ya multi level list ya atau list yang lebih dari satu dimensi. Nah sekarang untuk tapel sama seperti looping ada istilah nested tapel. Di sini teman-teman kita masukkan ya jenis-jenis makanan ada gorengan bakwan comro misro ada sop tiga sop buntut sop kaki bagian jenis dari sop. Kemudian nasi uduk nasi goreng nasi rames. Itu merupakan jenis nasi gitu ya. Lalu nested tapelnya e semua tapelnya dimasukkan ke dalam tapel yang baru. Jadi di dalam tapel ada tapel gitu ya. Makanan gorengan sop dan nasi sesuai variabel yang sudah dibuat di atasnya. Ketika kita ingin mencetak satu jenis makanan misalnya gorengan, maka teman-teman tinggal cetak print makanan dari nested tapelnya indeks nol. Nol ini jenis makanan gorengan. Kalau satu nanti sop, dua berarti nasi. Kalau ingin mencetak per item, maka teman-teman ya bisa menggunakan ya sama seperti multi level list gitu ya. Atau list yang lebih dari satu dimensi ada dimensi satu dimensi dua. Dimensi satu urutan dari jenisnya. Misalnya di sini 1 1 berarti kita mencetak jenis sop yang indeksnya satu berarti sop buntut karena sop tiga nol gitu ya. Lalu makanan dua satu. Dimensi pertamanya dua berarti jenis yang kedua nol gorengan sop satu nasi dua. Berarti jenis nasi di indeks pertama juga ya. Di sini nasi goreng. Nasi uduk nol nasi goreng satu nasi rames dua. Oke ya. Kalau ingin mencetak semua makanan maka tinggal print nested tapelnya yang telah disimpan oleh variabel makanan. Kita buktikan teman-teman. Kita buat file baru saja ya. New file latihan. latihan nested tapel. Ada nested list ada nested tapel.dot py. Ya, untuk datanya kita copy paste saja ya dari nested loop ya. Atau list multi dimensi pada latihan sebelumnya. Kita ambil dari situ. Nah ini ya tapi ini kan menggunakan list sekarang kita ganti gunakan tapel. Baik, ini saya copy saja ya. Kita paste di nested tapel gitu ya. Nah ini kan list ya. Kita ganti dengan tapel. Simbolnya tadi apa? buka tutup kurung biasa. Oke. Ini adalah jenis gorengan. Tapelnya saya beri nama gorengan. Lalu ya sop iga sop buntut sop kaki diganti notasinya dengan kurung biasa gitu ya. Bukan kurung siku. Ini adalah jenis-jenis sop ya. Sama tapelnya sop. Bebas ya penamaannya. Lalu di sini ada jenis tapel nasi. Ada nasi uduk nasi goreng nasi rames. Tapel seperti biasa kurung biasa atau tanpa buka tutup kurung bisa juga ya.

Oke, teman-teman ini sudah. Nah, nested tapel-nya seperti apa? Kita simpan dalam variabel baru makanan sama dengan kita masukkan ya, tapel-tapel yang sudah ada. Mulai dari gorengan, lalu koma sop, koma nasi. Nah, gitu ya. Ini namanya adalah nested tapel. Di dalam tapel ada tapel lagi. Ya. Sekarang kita cetak per jenis satu jenis ya. Print. Ya, kita mau cetak kalau di slide gorengan ya, kita mau cetak jenis-jenis sop nih. Berarti sop jenis ya, print. Sop ya, makanan yang jenisnya sop ya. Nah, itu berada di dimensi pertamanya ya. Indeks satu karena gorengan satu nol sop satu gitu ya. Kita buktikan teman-teman print. Ya, makanan Nah, nested tapel-nya kita sebutkan dimensi pertamanya satu. Maka akan tercetak harusnya jenis-jenis sop ya. Sop tiga sop buntut pertama sop kaki. Oke, sekarang kita cetak per item. Kita cetak per item sama seperti list ya, pada contoh sebelumnya. Ini cetak per item. Ya. Sama seperti multi multi level list ya atau list multi dimensi sama seperti ini. Ya, ini saya copy saja. Tinggal diganti bentuknya atau nama variabelnya. Ya. Oke, ini saya enter. Ya, oke. Makanan, nama variabelnya makanan. Kalau 0 0 nanti yang tercetak adalah bakwan. Ya, gorengan nol, bakwan di indeks nol di jenisnya. Lalu makanan 1 1 di dimensi pertamanya satu sop ya. Lalu satu di sini adalah sop buntut karena sop tiga nol ya. Terakhir teman-teman mau mencetak 2 1. Dua adalah Jadi misalnya satu makanan di sini satu indeks satu. Ya. Nasi uduk nol ya. Nasi goreng satu berarti nanti akan tercetak nasi goreng. Kita buktikan. Simpan lagi, eksekusi lagi. Ya, bakwan sop buntut, nasi goreng yang sudah kita tadi e perkirakan tepat ya. Oke, ingin mencetak semuanya. Ya. Ya, ini saya copy paste saja ya. Ingin mencetak semua makanan di sini e cetak all makanan. Ya, di sini berarti tanpa dimensi satu dua dan seterusnya enggak perlu. Langsung makanan. Ini namanya nested tapel. Kita buktikan, simpan lagi, eksekusi lagi. Nah, hasilnya akan tercetak semua makanan. Mulai dari gorengan, sop dan nasi gitu ya. Baik teman-teman itu tentang nested tapel. Terakhir, kita akan kombinasikan antara list dan tapel. Tapel and list ya. Ini penggabungan ya. List kurung siku tapel kurung biasa. Nah, contohnya di sini teman-teman ada siswa dengan mata pelajaran ada ujiannya ya. Ya. Sebenarnya kita bisa menggunakan struktur kendali if. If nilainya lebih besar sama dengan 60 gitu ya. Maka dia dinyatakan lulus. Ya, truenya lulus, falsenya adalah gagal. Nah, kita bisa hemat ya, penggunaan e struktur kendali if ya. Yang nanti memakan banyak baris karena hanya dua kemungkinan di sini. Lulus atau gagal. Lulus minimal 60 ya. Kalau di bawah 60 nanti gagal. Cuma yang menarik adalah ketika kita menggunakan tapel and list ya. Di tapelnya disebutkan nilai truenya dulu, nilai falsenya dulu mohon maaf ya. Lu Setelah itu lulus falsenya truenya nanti mendekati logik yang ada di list. Jika nilainya lebih besar sama dengan 60. Setelah itu kita cetak seperti biasa. Baik, kita buktikan sekarang tapel and list ya. Kita buat saja latihan barunya. Kita close all. Kita buat file baru teman-teman. Latihan. Tapel and list ya.dot py. Nama file-nya bebas. Ya, kita buktikan. Ada nama sama dengan e Siti Aminah, misalnya ya. Lalu ada mata pelajaran matpel sama dengan misalnya matematika. Ya. Lalu di sini ada nilai. Kita set lulus dulu deh. Misalnya nilainya bagus, 90, koma 99. Nah ini pasti lulus gitu ya. Oke, teman-teman. Kita bisa menggunakan if sebenarnya untuk men menentukan lulus tidak lulusnya. If ya. Nilai dikomparasikan lebih besar sama dengan 60. Minimal 60. Ini nilainya 90. 90 dibagi dengan 60 ya, true gitu ya. Titik dua karena fungsi. Enter. Pasti masuk sekali. Kuli fungsi-nya. Maka di sini kita keterangannya adalah lulus, misalnya gitu ya. Lulus ya. Oke. Nah, selanjutnya else. Else itu berarti jika nilainya di bawah 60 maka di dinyatakan apa? Gagal titik dua, enter. Langsung satu tabulasi ya. Tabulasinya. Lalu di sini kalau nilainya di bawah 60 maka dia dinyatakan gagal. Nah teman-teman kalau menggunakan if else bisa cuma nanti memakan banyak baris. Kita bisa sederhanakan dengan konsep tapel and list. Ini saya komen saja. Saya blok kontrol e back kontrol garis miring ya. Ya. Kayak seperti itu. Silakan. Control back slash ya di keyboard-nya. Untuk mengkomentar. Sekarang kita ganti dengan tapel and list. Saya kasih komentar dulu. Tapel and list. Ya. Keterangan ya sama dengan Nah, gitu ya. Lulus atau gagal. Yang menarik di tapelnya kita ketik nilai falsenya dulu, gagal. Seperti itu ya. Di dalam slide seperti itu. Ya. Koma. Lalu teman-teman nilai truenya lulus. Nah, gitu ya. Jadi dibalik. Yang biasanya true dulu baru false sekarang false dulu baru true. Kenapa? Karena truenya mendekati si list. List-nya logik ini. If nilai lebih besar sama dengan 60. Nah, begitu ya. Ini saya copy taruh di dalam list. Jadi jika nilai lebih besar sama dengan 60 maka dinyatakan lulus. True nih ya. Falsenya di paling pertama di dalam tapel. Oke. Seperti itu teman-teman. Kita sudah bisa menggabungkan antara tapel and list. Kita buktikan sekarang. Kita cetak print. Ya. Nama siswa. Gunakan tabulasi biar rapi boleh ya, tabulasinya sekali ya, titik dua ya konken. Nama nama variabelnya. Ya, oke. Lalu koma lagi. Ini saya enter ya. Oke, pindah baris adalah back slash n ya. Lalu e mata pelajaran. Mata pelajaran, tabulasinya sekali saja back slash t-nya. Titik dua konken dengan variabel di atas adalah matpel. Jadi harus sama ya nama variabelnya. Terakhir teman-teman ya, ini dikonken lagi. Apa? Nilai ya. Back slash n, nilai. Nah, ini tabulasinya seperti ini dua kali karena cuma satu kata ya. Back slash t, back slash t lagi. Biar rapi titik dua konken dengan nilai. Ini pasti lulus karena nilainya 90, koma 99. Koma ya. Konken lagi terakhir back slash n lagi. Teman-teman keterangannya lulus atau tidaknya menggunakan tapel and list. Keterangan titik dua. Ini sepertinya dua kali juga tabulasinya. Back slash t, back slash t konken dengan ket. Ya, nama variabelnya ket gitu ya. Kita buktikan apakah tapel and list bisa ya mengganti posisi if dan else karena kalau menggunakan if dan else nanti di sini memakan empat baris. Tapel and list cukup ya, satu baris saja. Tapelnya nilai false lalu true list-nya nanti logiknya. Nilainya lebih besar sama dengan 60. Kita tes simpan dulu. Eksekusi. Ya, lulus ya. Oh keterangannya harusnya dua kali tabulasi ya. Lulus ya, teman-teman ya. Berhasil. Keterangannya ya, dua kali tabulasi. Seharusnya ini sudah dua kali ya. Ya. Coba diganti nilainya misalnya misalnya ya. 59, koma 99. Keterangannya tadi kurang tabulasinya sekali ya. Berarti tiga kali nih. Harusnya sih cukup dua kali ya tapi enggak apa-apa. Simpan. Harusnya tidak lulus. Eksekusi. Ya, perhatikan di sini dia gagal karena berapa? 59, koma 99. Oh sebelum keterangan harusnya ditabulasi. Setelah itu baru titik dua. Ya, biar rapi saja teman-teman ya. Ini pindah satu posisi setelah sebelum titik dua. Oke, gitu ya. Tadi ya kalau nilainya di bawah 60 enggak lulus. Saya simpan lagi. Saya eksekusi. Maka Siti dinyatakan apa? Gagal. Oh, sekali saja teman-teman ya. Kita balikin lagi. 90 ya. Kalau 90 berarti harus lulus. Tabulasinya keterangan cukup panjang sekali saja. Simpan lalu eksekusi lagi. Harusnya lulus ya. Ya. Siti Aminah, mata pelajaran Matematika. Nilainya 90, koma 99 dinyatakan lulus.
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transkripsi: Hai Teman-teman, kembali lagi di video pembelajaran dasar-dasar pemrograman Python. Input, output, atau IO dan format print. Input output, atau IO, merupakan salah satu kegiatan yang sering dilakukan pada pemrograman. Fungsinya untuk mengambil masukan informasi tertentu dari user, yang disebut dengan input, dan mengeluarkan informasinya, yang disebut dengan output. Untuk output, fungsi print(), yang sering kita gunakan, akan menampilkan data atau variabel yang diinputkan sebagai parameternya. Fungsi print() secara otomatis akan mengkonversi parameter-parameternya menjadi string. Untuk output, atau print, nanti kita bisa menggunakan format print. Ada %s untuk yang datanya string, %d untuk yang desimal. %03d desimal dengan 3 digit, ya. %f untuk yang bilangan pecahan. Lalu, ketika ingin disetting, misalnya 2 digit di belakang koma, maka % .2f. Input, ya, pada versi sebelumnya, nanti bisa menggunakan input dan raw_input. Tetapi, di versi 3 sekarang raw_input tidak ada lagi, ya. Sudah diubah menjadi input saja. Jika ingin mendapatkan perilaku seperti input() di Python 2, maka bisa digunakan eval(input()). Nah, untuk mengkonversi hasil inputan, ini banyak sekali Teman-teman, ada str ke string, integer ke bilangan numerik, bilangan bulat atau integer, float ke floating point atau pecahan. Hex untuk hexadesimal, dan seterusnya. Nah, ini adalah contoh penggunaan dari IO yang sangat sederhana. Ketika ingin memasukkan angka, maka dikonversi, ya, dengan fungsi float. Jadi, fungsi input untuk memasukkan data, by default adalah bertipe data string, ya. Maka harus dikonversi bisa ke float, bisa ke integer sesuai dengan kebutuhan, ya. Nah, setelah itu, kita buat variabel hasil untuk mengalikan 10 dikali angka yang dimasukkan, yang bertipe data float. Nah, untuk mencatatnya, mencatatnya ada 2 cara. Ada menggunakan konkatenasi koma-koma, gitu ya, seperti pada video-video sebelumnya, atau sekarang kita bisa menggunakan format print dengan notasi %. Ketika ingin 2 digit di belakang koma, maka % .2f, ya. Nah, setelah menyebutkan, nanti format print-nya, barulah kita masukkan variabel-variabelnya. Bedanya dengan konkatenasi, konkatenasi langsung variabelnya, sedangkan menggunakan format print, nanti variabel yang dipanggil, dihimpun dalam satu data, lalu depannya diberi simbol %. Kita buktikan, Teman-teman, di source code kita. Silakan, kita buka kembali project kita di editor Visual Code. Sekarang, kita buat file baru bernama latihan_io1.py misalnya, ya. Latihan_io1.py. Baik, kita kasih judul dulu print. Misalnya, ini perkalian. Nama variabelnya bebas, misalnya angka langsung dikonversi, misalnya, bertipe data float. Floating point, ya. Lalu, ada fungsi input. Nah, gitu ya, seperti itu. Input ini kita beri keterangan Masukkan angka. Maka, angka yang dimasukkan, Teman-teman akan difloating, akan dikonversi menjadi tipe data float, karena kalau tidak dikonversi, nanti string enggak bisa nanti ya. Eh, string dikali nanti bilangan bulat, atau pecahan. Lalu, Teman-teman, hasil untuk perkalian sama dengan misalnya 10 dikali angka yang dimasukkan. Yang di input yang sudah dikonversi menjadi ya, tipe data float. Lalu, kita cetak dengan cara lama print. 10 dikali konkatenasi angka. Nah, gitu ya. Konkatenasi lagi sama dengan hasil. Jadi, dipenuhi dengan konkatenasi untuk menghubungkan string dengan variabel. Ini cara pertama. Cara kedua, Teman-teman dengan format print. Print kita cetak apa adanya 10 dikali, ya. %. Apa tahu? % float, ya. Kalau float aja nanti kalau desimalnya banyak, ya. Teman-teman, ya. Nanti akan banyak eh angka di belakang koma. Ketika ingin 2, maka kita cukup menambahkan % .2f berarti 2 digit di belakang koma. 10 dikali angka yang dimasukkan, yang nanti difloating point, ya. Dikali hasilnya sama dengan 0 sama dengan ya. Eh, nanti hasilnya float juga, berarti %. %.2f. Oke. Sekarang, kita buktikan apakah print baris keempat dan kelima nanti hasilnya sama. Kita buktikan. Saya simpan, saya eksekusi. Oke, kita diminta menginput misalnya 10 lagi. Nanti, otomatis akan dikonversi ke floating point. Ada koma-komanya. 2 digit di belakang koma, center. Ya, hasilnya, Teman-teman harusnya sama. Misalnya, angkanya 10 enter. Ya, hasilnya sama persis. Cuma, bedanya untuk yang pertama floating point-nya di sini 1, yang kedua 2 karena di setting 2f. Kalau diganti 3 di sini juga 3, maka 3 digit di belakang koma. Nanti, tergantung kebutuhan kita. Saya simpan. Lalu, ini saya kill. Saya eksekusi. Hasilnya, Teman-teman. Ya. Masukkan angka lagi 10 enter. Yang kedua, nanti 3 digit di belakang koma. Oke, ya. Itu dengan format print F, ya.

Selanjutnya latihan selanjutnya teman-teman. Coba ya kita masukkan dengan berbagai macam tipe data, ada yang string ada yang integer, ada yang float. Nanti mencetaknya sama dengan konsep format print. Bukan dengan konsep konkret gitu ya. Baik di sini nge-input nama, gender, umur sama berat badan. Kita buat file baru saja. Latihan IO2. New file di project-nya. Nama file latihannya adalah latihan. Ya, IO yang ke-2 . py. Baik kita akan menerima banyak input data. Print. Ya, sekedar label saja teman-teman. Banyak inputan ya. Gunanya enggak sedikit, tadi kan cuma memasukkan apa teman-teman? Angkanya ya, sekarang banyak nih ya. Nama, gender, umur, berat badan. Nama. Ya, by default string ya kalau fungsi input ya. Tapi nanti kalau mau disubkan boleh. Input nama. Namanya siapa? Gitu ya. Oke yang ke-2 gender. Bisa juga kita digunakan fungsi STR untuk konversi yang ke tipe data string STR. Ya, bukan huruf input. Sebetulnya enggak perlu di-casting STR juga enggak apa-apa ya. Input ya, kita masukkan di sini jenis kelamin. Ya. Oke. Yang kedua. Lalu selanjutnya inputan yang ketiga. Eh, umur. Ya umur. Umur tipe datanya apa? Misalnya bilangan bulat integer, dikonversi ke integer. Lalu kita masukkan input. Umurnya berapa tahun ya? Ini ditanya umurnya berapa tahun? Umur. Umur {.} 2. Ya lalu tutup single quote, ya. Double quote juga boleh. Selanjutnya terakhir berat badan. Karena dua kata enggak boleh ada spasi. Pakai underscore, atau kalau mau digabung seperti ini. Berat badan sama dengan Nah, ini floating point ya teman-teman float. Ya, input. Lalu tutup kurung, keterangan label-nya. Berat badan. Ya gitu ya teman-teman ya. Kalau enggak ini boleh dikasih spasi, biar nanti ada jarak setelah titik koma-nya. Sekarang teman-teman coba kita cetak dari empat variabel ini dengan tipe data yang berbeda. Yang sama hanya nama dan gender ya. Print. Kan dengan format print satu saja. Single quote double quote boleh ya. Misalnya nama. {.} 2. Ya, atau tabulasi dulu eh dua kali biar rapi ya. {backslash} t {.} 2. Ya. Setelah nama teman-teman kita cetak. Jenis kelamin. Eh ini berarti dua kali nih tabulasinya karena jenis kelamin agak panjang. Jenis kelamin ya dua kata. Sedangkan nama cuma satu kata ya. Jenis kelamin. {.} 2. Sebentar {.} 2 biar rapi {backslash} t. Tabulasi ya. Ya, baik setelah nge-input gender nge-input umur. Umur ya. {backslash} n ya teman-teman, ini biar pindah baris. Ini juga {backslash} n. new line. Umur ya. {backslash} t {.} 2. New line. Umur. Ya. {backslash} t-nya dua kali sepertinya karena cuma satu kata. {.} 2. Ya. Terakhir teman-teman ya mencetak eh berat badannya. Yang tipe datanya float. Baik di sini saya kasih aja berat badan. Sepertinya cuma sekali nih tabulasinya karena dia dua kata. Berat badan, tabulasinya sekali saja. Nah, kita cetak dua eh dua digit di belakang koma, berarti persen {.} 2f. Nah gitu kan. Lalu terakhir teman-teman, mencetak empat variabel ya. Untuk nama, nanti nama, jenis kelamin, gender, umur. Umur. Berat badan, berat badan. Ini tidak perlu kurung, langsung persen aja ya. Lalu, setiap variabelnya dikasih kurung, ini seperti tabel ya. Ya yang pertama variabel nama. Misalnya sesuai dengan pencetakan ya. Terus, jenis kelamin, koma. Apa nama variabelnya? Gender. Koma. Yang ketiga, umur ya. Umurnya berapa tahun? Variabelnya umur ya. Lebih simpel ya dengan format print ya. Karena dia tidak ada kurung koma-koma. Oke, terakhir ya berat badan. Berat badan. Ya, baik kita tes ya. Apakah sekarang berhasil dengan menerima banyak inputan dengan tipe data yang berbeda? Lalu kita gunakan konversi di data, ya. Kita tes, saya simpan. Eksekusi teman-teman ya. Input banyak, misalnya namanya Budi Santoso. Lalu jenis kelaminnya, oh ini harusnya dua kali ya tabulasinya yang nama ya. Kelaminnya misalnya eh laki-laki ya. Lalu umurnya misalnya 18 tahun. Berat badannya teman-teman misalnya 50 {.} 5. Enter. Wah, kalau inputan belum rapi ya nanti pasti cetak ya. Enter. Ya, rapi ya. Nama: Budi Santoso, jenis kelaminnya L. Umurnya 18 tahun. Berat badannya 50 {.} 5 tahun. Ya. Baik teman-teman, demikian untuk ya, IO yang menerima banyak inputan. Nah, sekarang latihan terakhir kita akan membuat mini aplikasi untuk ya, menentukan luas bidang dengan di sini ada tiga bidang ya. Dengan fungsi if, struktur kendali if ya. Nanti kalau pilih satu dari apa inputannya di casting atau dikonversi ke tipe data integer. Lingkaran dua segitiga eh, tiga persegi panjang. Pilihan, nanti dikonversi ke integer karena by default inputan itu tipe datanya adalah string. Maka kita perlu versi untuk logik. Jika pilihannya satu, maka bidangnya adalah lingkaran. Jari-jarinya nanti diinput lagi di konversi ke tipe data float, lalu cari luasnya. Lalu kita cetak dengan format print. Ya, selanjutnya, teman-teman, kalau dua segitiga nanti setengah alas kali tinggi menerima dua inputan alas dan tinggi yang dikonversi ke float. Terakhir, teman-teman ya eh tiga persegi panjang sama menerima dua inputan dikonversi ke float boleh integer boleh, di sini float ya. Maka setelah itu luasnya, panjang kali lebar mencetaknya dengan format print. Kalau milihnya selain 1 2 3 berarti nanti tidak ada pilihan karena ketentuannya teman-teman hanya tiga bidang ya. Kita coba latihan sama-sama di Visual Code kita. New file lagi, ini saya kill. Ini saya close ya. Kita buka project-nya latihan terakhirnya, untuk IO latihan IO. IO ke-3 gitu kan. {.} py. Saya latihan, diko ulang sebelumnya. IO yang ke-3 enter. Ya, kita cetak teman-teman print. Luas bidang. Luas bidangnya tergantung yang kita pilih ya. Ini aplikasi sederhana nih ya. Lalu teman-teman ya kita print pilih bidang. Print. Diprint biasa ya. Print. Pilih bidang. Oke. Kita kalau satu, nanti lingkaran. Ini saya apa? Enter. Satu. Teman-teman tiga dikasih single quote ya tutupnya, harus sama ya. {backslash} n. Kalau pilih satu ya nanti dia teman-teman lingkaran. Lingkaran ya. Satu lingkaran, sebetulnya bebas-bebas aja ya. Sekarang. Lalu, teman-teman. Tutup single quote enter. Ini tinggal di-copy paste aja, lingkaran eh segitiga. Dan teman-teman apa? Yang kedua segitiga, yang ketiga persegi panjang. Ini segitiga. Untuk pilihan ke-2, segitiga. Pilihan ke-2. Pilihan ke-3-nya persegi panjang. Ya, baik. Ketiganya persegi panjang. Persegi panjang. Ini nomor tiga. Baik, kalau pilih satu nanti cari luas lingkaran, dua segitiga, tiga persegi panjang. Ya, selurusnya semuanya sudah kita ketahui ya, sama-sama ya. Lalu teman-teman kita logik di sini ya. If. Kita logik ya, saya kasih komentar dulu. If ya. Logiknya dengan fungsi apa? Struktur kendali if biasa. If ya. Teman-teman, pilihan. Ya, ada yang kurang sepertinya. Ya pilihan dulu ya, pilihan integer, input pilih. Pilih nomor bidang. Pilihan ya. Sama dengan di casting atau dikonversi ke tipe data integer. Lalu input. Pilih. Apa teman-teman? Nomor. Ya, kalau satu segitiga, lingkaran, dua segitiga, tiga. Ya persegi panjang. Jadi kalau pilihannya dia sama dengan satu, maka nama bidangnya adalah bidang. Apa teman-teman? Satu, lingkaran. Lalu cari luasnya. Nah, kalau untuk mencari luas lingkaran butuh apa? Butuh jari-jari. Berarti jari-jari ya, kita casting inputannya ke float misalnya ya. Ke integer juga boleh ya. Float berarti pecahan. Float, input ya. Jari-jari, jari-jarinya berapa nih? Gitu ya. Oke. Butuh. Input. Ya. Jari-jari, jari-jarinya berapa nih? Gitu ya. Oke.


Nah selanjutnya Teman-teman membuat fungsi luas. Buat fungsi luas sama dengan ya kalau lingkaran apa? Phi r kuadrat berarti phi-nya 3,14 dikali jari-jari dikali jari-jari. Iya baik, lalu kita cetak. Cetaknya di sini juga ya Teman-teman ya. Print dengan format print seperti biasa. Ya. Luas lingkaran luas lingkaran dengan jari-jari Nah persen apa? jari-jarinya float ya. Berarti 2,f 2 digit saja ya. Luas lingkaran dengan jari-jari berapa? Ya sama dengan berapa nih luasnya? Apa nama variabelnya? luas. Berarti luas dibedakan datanya apa? Eh float juga. Kita buat 2 digit di belakang koma berarti persen 2,f. Luas lingkaran dengan jari-jari berapa? ya sama dengan berapa nih luasnya? Apa nama variabelnya luas. Berarti luas tipe datanya apa? Eh float juga. Kita buat 2 digit di belakang koma, berarti persen 2,f. ya. Luas lingkaran dengan jari-jari. Nah persen apa? jari-jarinya float ya. Berarti 2.f 2 digit saja ya. Luas lingkaran dengan jari-jari berapa? ya sama dengan. Berarti kita masukkan string-nya adalah tipe data eh variabelnya bidang gitu ya koma. Persen 2,f untuk jari-jari. Variabelnya jari-jari. Itu datanya seperti itu ya Teman-teman ya. Terakhir hasilnya. Sama persen 2,f berarti nama variabelnya luas. Baik ini untuk yang kalau ini satu. Coba dieksekusi dulu boleh sebelum banyak-banyak ya. Kita eksekusi Teman-teman. Ya jari-jari ada yang masalah. Oh titik duanya di luar titik. Oke, mohon maaf. jari-jari oh iya ini harusnya di dalam ya. Di dalam string jari-jarinya berapa? Oke kita lihat lagi. Ada yang salah kah? Tidak ya. Saya simpan Ctrl S, eksekusi lagi. Ya. 1 lingkaran luas titik eh eh tiga persegi panjang. 1 dulu ya 1. Atau tiga dulu boleh? Iya Teman-teman. Pilih nomor tiga. Nomor tiganya masukkan bidangnya ya. Pilih sini nomor tiga. Cetaknya Teman-teman kita lihat. Saya kecil dulu ya. Ya pilihan pilihannya belum dicetak sih nanti. Nyatakannya di sini bidangnya. Luas bidang, bidangnya harusnya lingkaran dengan jari-jari 2,f ya. Lalu sama dengan 2,f oh iya ini karena belum selesai ya. Harus ada if, lalu elif dan seterusnya. Iya karena di dalam slide pun Teman-teman. Ini ada if dan elif. Jika pilih sama dengan satu. Jika pilih sama dengan satu satu nanti berarti lingkaran. Nama bidangnya lingkaran, rumusnya Teman-teman eh masukkan jari-jarinya float input jari-jari dikonversi ke tipe data float, lalu luas lingkaran phi r kuadrat. Phi-nya 3,14. Variabelnya yang di-input adalah jari-jari kali jari-jari yang sudah di-setting ya konversi tipe data float. Ya, kita lanjut Teman-teman. Ini di-copy paste saja. Tinggal ganti nanti nanti rumusnya ya. Yang kedua dan seterusnya gunakan apa Teman-teman? Elif. Jika Teman-teman elif ya. Elif jika pilihannya nomor 2 maka Teman-teman segitiga. Nah tinggal ganti di sini ya. segitiga. Nah segitiga menerima 2 inputan alas dan tinggi. Input alas gitu ya. Semuanya float deh. boleh alas. Oke. Yang kedua Teman-teman inputan tinggi. Ya tinggi berarti di sini variabelnya tinggi. tinggi float input alas. Kita sudah menerima tiga para tiga variabel ya, tiga variabel bidang alas dan tinggi ya. Maka luasnya kalau untuk yang nomor 2 segitiga 1/2 * alas * tinggi. Berarti 0,5 dikali alas dikali tinggi. Oke ya. Luas bidang S. S-nya nanti masukkan ke bidang segitiga ya. Dengan alas gitu ya Teman-teman ya. Dengan alas. Ini floating-nya ya dan tinggi. Ini saya nggak buat ya. Teman-teman nanti di enter. tinggi tipe datanya apa? Teman-teman. Untuk tinggi float ya. Berarti persen 2,f. Iya. Ya, ini enggak mohon saya enter lagi Teman-teman ya. Luas bidangan luas bidang S yang di-input ya dengan alas 2,f dan tinggi 2,f ya. sama dengan float ya. sama dengan. Iya Teman-teman. Ada hasilnya atau luasnya luas. Luas tipe datanya adalah float berarti persen 2,f ya. Ini artinya 2 digit di belakang koma ya. Oke setelah itu Teman-teman masukkan variabelnya ya. Masukkan variabelnya untuk yang pertama bidang. Ya, bidangnya apa? Lalu di sini diganti alas. Alas ya, lalu tinggi. tinggi. Terakhir Teman-teman apa? Luas ya. Terakhir luas. Luas itu ya Teman-teman. float ya. Bidang sering alasnya float. Ya, lalu selanjutnya. tingginya float juga persen 2,f sama dengan hasilnya berapa? Nanti luasnya sama berupa eh floating poin ya. Luas 2,f ya. Ini untuk pilihan yang kedua. Pilihan yang ketiga Teman-teman. Ini kita tinggal copy paste ya. Ini agak banyak ya contohnya karena kombinasi fungsi-fungsi yang sudah kita pelajari sebelumnya. Yang ketiga Teman-teman kalau pilih nomor tiga maka ketiga adalah persegi panjang nama bidangnya. Nama bidangnya persegi panjang. Lalu menerima inputan panjang dan lebar. Ya semuanya boleh setting float boleh ya. Panjang dan lebar. Ya semuanya boleh setting float.


Panjang dan lebar berarti input panjangnya berapa gitu ya. Lalu teman-teman di sini, lebarnya berapa. Ya, gitu ya. Luasnya, ya teman-teman untuk persegi panjang paling mudah, panjang kali lebar. Panjang. Panjang kali lebar. Ya, baik teman-teman, cetaknya luas bidang persegi panjang jangan dengan alas, dengan panjang. Nah gitu ya. Dengan panjang, panjangnya berapa? Lalu dan luas, luasnya berapa? Tinggal ganti kalimatnya ya. Kebetulan variabelnya sama floating point ya dua digit di belakang koma dan hasilnya nanti berapa? Sama floating point juga, jadi di sini eh konkret, bukan konkret ya, menghimpun variabelnya di dalam, kurung buka tutup urung, ya. Yang pertama teman-teman bidang. Yang kedua, panjang. Nah gitu ya. Panjang. Panjang. Yang ketiga, teman-teman lebar. Lalu itu untuk mencetak luas, teman-teman. nanti variabel luas disimpan oleh variabel luas. Berarti parameter keempat, ya atau variabel keempat adalah luas. Ini untuk yang pilihan ketiga, kalau nanti 4, 5, 6 dan seterusnya, berarti else langsung aja dikasih keterangan. Teman-teman print ya kalau di dalam slide, ya langsung nge-print dia. Ya. Bidang yang Anda pilih nanti tidak ada. Langsung dicetak aja ya. Else, print. Bidang yang Anda pilih belum ada. Karena belum baru tiga ya. Bidang yang Anda pilih belum ada. Ya, baik teman-teman, ada if, ada elif, elif sama else. Hati-hati, ketika di fungsi indentasi masuk sekali. Lalu, print fungsi baru indentasi sekali lagi, dan seterusnya. Saya simpan teman-teman, kita eksekusi. Ya, pilih bidang, nomor berapa ya? Nomor satu deh lingkaran dulu. Pas lingkaran, teman-teman, masukin jari-jari 10. Nah, maka yang hasil 10. Jalanin kita tes lagi ya. Ya, luas bidang lingkaran dengan jari-jari 10 314. Kita teman-teman, kita kill nih ya, dari awal lagi. Pilih bidang, nomor berapa nih teman-teman, yang tergantung kebutuhan ya. Oh, harus di-restart dulu karena tadi barusan menjalankan. Oke, saya restart dulu python-nya. Saya kill dulu ya. Lalu jalankan lagi. Ya, nomor satu deh, lingkaran. Ya, lingkaran sudah ya. Eh segitiga deh, segitiga harusnya menerima inputan dua ya, alas dan tinggi. Oke, alasnya misalnya 10. Tingginya misalnya 15, enter. Luas bidang segitiga dengan alas 10 dan tinggi 15 = 75. Luas bidang segitiga dengan alas 10 dan tinggi 15 = 75. Ya. Setelah sama dengan ya, sebelum sama dengan ya. Oh ya ini kasih spasi. Oke, saya simpan lagi. Akhir persegipanjang kita tes ya. Sepertinya salah ketik semua nih ya. Persen {.} 2f, ya, mohon maaf ini jika, karena copy paste ya. Persen ke-dua benar yang ketiganya nih teman-teman salah. Persen {.} 2f. Ada kebalik kurusannya ya. Baik, saya simpan untuk yang sekarang, pilihan nomor tiga, saya eksekusi. Saya pilih bidang, nomor tiga, yaitu persegi panjang. Nah, akan masukkan panjang. Panjangnya misalnya 10, lebarnya misalnya 15, ya. Maka luas persegi panjang dengan panjang 10 dan lebar 15 hasilnya 150. Oke, teman-teman. Demikian pembelajaran tentang IO, input, output, ya, ditambah dengan format print. Memang eh kita mungkin belum biasa menggunakan format print. Nanti dengan seringnya latihan insyaallah kita akan biasa menggunakan print menggunakan format print ya. Terima kasih teman-teman. Setelah mempelajari eh IO dan format print di dalam pemrograman Python. Sampai jumpa di video-video selanjutnya.

judul kursus: Pemrograman Python
nama institusi: NF Academy
chapter: Fungsi
lesson: Fungsi_7
transkripsi: Hai, teman-teman. Kembali lagi di video pembelajaran dasar-dasar pemrograman Python. Kita tentang fungsi atau method.
Setelah kita mempelajari dasar-dasar pemrograman seperti variabel, lalu struktur kontrol, looping dan lain sebagainya. Pastinya kita sudah bisa membuat eh program Python yang sederhana. Tetapi, teman-teman tahapan itu belum terstruktur atau yang disebut dengan unstructured programming. Karena semua programnya ditulis dalam satu tempat.
Agar lebih terstruktur tapi dan nanti membagi tugas dari masing-masing kode program maka teman-teman kita buat kan prosedur atau fungsi atau method. Dengan demikian, nanti tidak eh dibuat dalam satu file kode programnya dibagi-bagi di sering dan nanti lebih struktur dan rapi.
Ya, dengan adanya fungsi maka kita bisa teman-teman reusable desain. Bisa menggunakan fungsi itu berulang-ulang. Seperti halnya fungsi-fungsi bawaan Python. Kita bisa memanggil berulang-ulang fungsi. Kalinya float ya, fungsi list ya kemarin ya, fungsi kalinya sum untuk summary, max dan seterusnya ya.
Dengan adanya fungsi sekali lagi nanti kita bisa memanggilnya berulang-ulang. Atau yang disebut dengan reusable desain. Kita sudah sering gunakan fungsi-fungsi bawaan dari Python.
Oke, bagaimana caranya membuat fungsi sendiri? Jadi fungsi itu ada dua macam fungsi bawaan define by system dan fungsi yang kita akan buat sendiri. Fungsi yang kita akan buat sendiri nanti diawali dengan keyword def ya. Lalu setelah itu nama fungsinya setelah nama fungsi tanda buka tutup kurung. Ya, nanti di dalam tanda buka tutup kurung ada masukan atau argumen atau parameter yang nanti kita sesuaikan parameter at atau argumennya ada berapa. Pemisahan antar parameter atau argumen nanti cukup dengan koma. Ya. Setelah kita membuat nama fungsinya lalu memasukkan parameternya untuk blok fungsinya nanti diawali dengan tanda titik dua. Di program lain teman-teman, blok fungsi di apit oleh tanda buka tutup kurung awal ya. Namun, di dalam Python cukup titik dua. Tapi body fungsinya nanti dia masuk satu indentasi atau satu tabulasi sekali. Ya. Nanti, teman-teman fungsi itu ya, baik yang by system maupun yang by user yang kita buat sendiri ada dua macam. Yang pertama void tidak mengembalikan nilai. Yang kedua return yang ada nilai kembaliannya.
Baik. Parameter fungsi atau argumen nanti ada yang wajib diisi ketika kita buat sendiri. Nanti argumennya satu kita harus isi satu, dua harus isi dua. Ya. Lalu bisa juga nanti argumen atau parameternya dengan keyword ya. Kalau sudah ada keyword misalnya satu parameter atau satu argumen ya. Maka ketika memanggil fungsinya tidak disebutkan argumennya atau parameternya maka nilainya dikembalikan ke nilai keyword-nya. Ya. Lalu teman-teman, ada default. Ini sama juga ada nilai default-nya. Opsional. Opsional itu nanti teman-teman hanya perlu gitu ya. Lalu nanti terakhir dengan argumen eh panjang argumennya sebarang gitu ya.
Baik. Ini contoh membuat fungsi buatan kita sendiri. Keyword-nya adalah def ya, lalu pasti nama fungsinya hitung umur. Di sini menerima satu parameter. Jadi fungsi bisa menerima parameter, bisa juga tidak. Di sini ada satu parameter tahun ini. Tahun ini 2021. Nah, kita gunakan eh fungsi io yang sudah kita pelajari sebelumnya. Input nama siswa ya, nama siswanya nanti siapa disimpan oleh variabel nama. Tahun input ya, ini dikonversi ke tibat-ke tipe data integer ya. Nah, untuk menghitung umur tahun ini yang ada di parameter fungsi dikurangi tahun lahir kita. Kita cetak dengan format print. Siswa dengan nama string S ya, string. Ya, ini eh string ya. Yang lahir pada tahun ini integer. Konversinya untuk inputan tahun nanti umurnya berapa tahun. Di sini umurnya misalnya bertipe data float dengan mencetak dua digit di belakang koma.
Ketika menggunakan format print maka gunakan persen, tidak menggunakan konkat. Lalu di dalam kurungnya masukan variabel-variabel sesuai urutan yang sudah disebutkan. Ya. Untuk memanggil fungsi menggunakan fungsi cukuplah teman-teman ya. Panggil nama fungsinya apa? Hitung umur karena ini ada satu parameter, masukan ya. Kalau dua parameter, error. Kalau tidak ada, hitung umur buka tutup kurung, error juga. Karena ini fungsi parameternya wajib diisi ya. Satu ya karena ingin tentukan umurnya sekarang berapa? Tahun sekarang, 2021 dikurangi tahun lahir kita. Oke, kita buktikan di dalam eh source code kita menggunakan editor visual studio.
Nama latihannya latihan fungsi ya. Latihan fungsi satu deh boleh. Latihan ya, fungsi satu. {dot} py.
Baik, kita buat fungsi. Def keyword-nya def, pasti hitung umur tadi ya. Hitung umur dengan menerima parameter satu. Tahun ini gitu ya, nama variabelnya bebas titik dua. Blok fungsi di indentasi dengan titik dua. Kalau pemrograman lain buka tutup kurung rawat. Nah, di Python teman-teman cukup dengan simbol titik dua di enter. Body fungsinya nanti masuk satu tabulasi ya. Atau kalau spasi itu empat spasi kurang lebih. Kalau di program lain nggak mesti masuk gitu ya. Karena ada blok di buka tutup kurung awal. Di Python karena bloknya titik dua nanti body fungsinya masuk satu tabulasi ya. Kita masukan nama gitu ya. Lalu kita panggil fungsi input. Input nama atau namanya siapa gitu ya titik dua. Yang namanya siapa disimpan oleh variabel nama. Lalu, teman-teman tahun lahir.
Ya, diikuti slide boleh ya. Tahun. Tahun lahir ya. Sama variabelnya bebas teman-teman. Tahun lahir sama dengan ya kita casting atau kita konversi ke dalam tipe data integer dari inputan yang default-nya adalah string input tahun lahir. Tahun lahirnya tahun berapa gitu ya. Kita bisa hitung. Lalu, kita bisa menghitung umur teman-teman ya dengan cara tahun ini. Tahun sekarang dikurangi tahun lahir. Nanti akan tercetak ya. Berapa tahun umurnya. Gitu ya. Baik, teman-teman ini sih gelombang warna kuning yang artinya belum dipakai tidak error ya. Nah, sekarang kita akan pakai fungsi tersebut. Dicetak ya.
Print dengan format print yang sudah dipelajari pada video sebelumnya. Ya. Misalnya, eh siswa keterangannya bebas. Bernama string S ya. Ini eh string ya. Persen S string. Ya, lahir tahun integer ya, persen i ini integer. Lalu, nah ini saya geser dulu sebentar. Berumur berapa tahun gitu ya. Tahun. Nah, teman-teman ini persen, soalnya nanti umurnya menggunakan float atau integer juga boleh. Karena sama-sama integer ya, integer dikurang integer, integer ya. Lalu, ya kalau menggunakan format print tidak menggunakan konkat koma. Langsung kita masukan variabel-variabel sesuai urutan pertama namanya dulu disimpan oleh variabel nama. Tahun lahir disimpan oleh variabel tahun lahir. Lalu, umur disimpan oleh variabel umur. Persen. Dahulukan dengan format eh print-nya persen. Buka tutup kurung kita akan buka di situ. Pertama variabel nama. Kedua variabel tahun lahir. Ketiga, variabel umur. Nah, gitu ya. Atau ini nggak muat ya, saya enter ke bawah.
Ya. Ini umur. Nah, untuk memanggil fungsi, teman-teman nanti yang bisa reusable desain ya. Memanggil fungsi, panggil fungsi. Saya kasih komentar ya. Dia harus memasukkan parameter tahun ini gitu ya. Baik. Cara mengambilnya, hitung umur.
Umur sekarang, tahun 2021. Tahun ini ya. Oke, kita eksekusi, simpan, file {dot} py. Eksekusi.
Ya, nama, misalnya, Siti Aminah. Gitu ya. Tahun lahir, 1990 misalnya. Enter. Siswa bernama Siti Aminah lahir pada tahun 1990. Sekarang, umur 31 tahun. Apakah bisa dipanggil lagi fungsinya? Bisa, reusable desain gitu ya. Latihan fungsi satu. Atau ini saya kill dulu. Dipanggil lagi, bisa teman-teman. Jadi bisa dipanggil berulang-ulang. Atau begini ini saya kill ya teman-teman. Kita panggil hitung umur nanti kalau di tahun 2022 umurnya berapa gitu ya. Tahun depan ya. 2022 ini saya simpan lagi. Jadi fungsinya reusable desain. Bisa dipakai berulang-ulang.
Ya. Nama, misalnya, Budi ya. Tahun lahir, 1990. Ya, di tahun sekarang umurnya 31 tahun. Coba sekarang Budi, teman-teman di tahun 2022. Ini sama 1990. Budi pada tahun 2022, nanti umurnya 32 tahun ya. Jadi, seperti itu fungsi ya teman-teman yang kita definisikan sendiri.


Ketika di dalam fungsi ada fungsi fungsi bawaan print-nya, nanti bodinya, teman-teman, kalau pindah baris masuk satu indentasi atau masuk satu tabulasi. Baik, sekarang kita akan pelajari jenis-jenis argumen di dalam fungsi. Ya, tadi ya, yang menggunakan misalnya keyword atau nanti default. Nah, ini contohnya teman-teman, ada.
Atau ini di dalam fungsi ada fungsi. Nah, teman-teman, latihan yang pertama nih. Di dalam fungsi ada fungsi. Oke. Di dalam fungsi ada fungsi, tadi juga di dalam fungsi ada fungsi, tapi fungsi bawaan. Sekarang, sama-sama fungsinya buatan kita sendiri. Info suhu, masukan lokasinya di mana? Suhunya sekarang berapa derajat? Semuanya eh untuk suhu di casting ya atau dikonversi ke integer. Nanti di logik untuk status suhunya ya. Jika suhunya di bawah 0 derajat, beku, suhunya 0 sampai 16 derajat, dingin, 16 sampai 20 sejuk, 20 sampai 30 biasa atau jangan 30, nanti diganti, suhunya 28, nanti 28 derajat ke atas misalnya panas ya. Nah, teman-teman, ini fungsi yang mengembalikan nilai. Ada keyword apa? Return. Tadi ya, teman-teman, jenis fungsi yang void tidak mengembalikan nilai. Di Python, tapi tidak disebutkan ya. Yang menyebutkan keyword void itu ada di pemrograman Java gitu ya. Kalau di Python poinnya tidak pengembalian nilai tidak disebutkan. Sama seperti pemrograman PHP.
Nah, untuk fungsi yang mengembalikan nilai di semua bahasa pemrograman nanti di akhir body fungsi ada keyword return. Return-nya apa? Sesuai dengan ya, variabel terakhir yang kita eh sebutkan. Ini kondisi ya. Untuk beku, dingin, sejuk dan biasa atau panas, nanti kan ada kondisi-kondisi tertentu. Ya. Baik ya, ini kita latihan lagi. Fungsi di dalam fungsi, tapi semua fungsinya buatan kita sendiri. Ya. Latihan dua berarti ya, nama file-nya new file. Ya, ini saya keluar saja. Nama file-nya adalah latihan fungsi dua. Latihan ya, fungsi dua {dot} py.
Ya, kita membuat eh teman-teman informasi suhu saat ini yang ada di sebuah kota. Def info suhu. Keyword untuk membuat eh fungsi, def ya di Python. Di program lain function. Di Python def ya. Info suhu. Buka tutup kurung. Nah, setelah mau eh nama fungsinya, teman-teman, ini tidak menerima parameter. Ini tidak menerima ya, parameter. Ya, nggak papa. Nanti memanggil fungsinya tanpa parameter titik dua. Ya, kita masukan kotak. Kotaknya sekarang ada di mana atau lokasi ya? Ya, boleh nama variabelnya bebas. Lokasi sama dengan kalau ingin di casting ke string, teman-teman, silakan STR gitu ya. Namun by default, inputan itu tipe datanya string. Jadi nggak perlu di casting lagi atau nggak perlu di konversi lagi ya. Langsung saja berarti input. Ya. Sekarang lokasinya ada di mana? Lokasi.
Ya, lokasinya ada di mana? Lalu, masukan suhu saat ini. Suhu. Besaran suhu ya. Nah, ini kita casting ke integer, kita konversi ke integer dari inputan suhu yang di input. Ya, karena by default string ya. Teman-teman, besaran suhu. Di dalam slide keterangannya ya, masukan suhu. Atau suhunya berapa gitu ya. Titik dua. Biar rapi di situ di latihan ada back slash T. Tabulasi ya sebelum titik dua. Ya. Oke. Satu-satu saja karena satu kata ya. Baik, teman-teman. Nah, sekarang kita ingin menentukan status dari suhunya. Atau kondisi dari suhunya, gitu ya. Kondisi atau status ya, boleh. Status misalnya. Def. Status. Jadi kemarin ada istilah nested loop. Sekarang, ada istilah net-nested function ya. Di dalam fungsi ada fungsi. Nested status gitu ya. Pertama, teman-teman, ini tanpa parameter, tidak menerima parameter. Statusnya, oke. Baru kita logik dengan kondisional if. Ya, karena if-nya masuk ke dalam fungsi status, maka dia masuk satu tabulasi sekali. Body fungsi dari status. Jika suhunya ini bebas-bebas saja teman-teman. Di bawah sama dengan 0 derajat ya. Maka teman-teman ini fungsi lagi. Nah, kalau suhunya satu statement, bolehlah di sampingnya ya, teman-teman. Kalau di slide kan di bawahnya ya. Kondisinya betu-Nah, sekarang untuk menghemat baris, saya di sampingnya nih. Ya, kondisinya ya, beku gitu ya. Boleh begini, teman-teman. Biasanya kita di bawahnya ya. Oke. Nah, yang kedua dan ketiga gunakan apa, teman-teman? Elif.
Elif suhunya di antara lebih besar dari nol, tentu saja ya. And. Nah, gitu ya. Suhunya sampai berapa derajat dikatakan dingin? Boleh ikut slide atau tidak ya? Mmm, 16 derajat. Lebih kecil sama dengan 16 derajat. Ini dingin sekali ini ya. Dingin ya. Oke. Ini titik dua ya. Biasanya di bawah, kita indentasinya, maka kondisinya dinyatakan dia sangat dingin. Ya, 0 derajat ya sampai 16 derajat. Ya, oke. Selanjutnya teman-teman, kondisi ketiga misalnya sejuk. Berarti di atas 6 derajat. Ikuti aja ya, teman-teman, ya. Nah, terakhir nilainya berapa? Lebih besar dari 16 derajat. Sampai ya, misalnya, dikatakan sejuk, itu ini bebas-bebas saja ya sampai 20 derajat. Ya. Kondisinya sejuk. Ya, atau mau diganti di sini 23, katakan ya. Bebas-bebas saja teman-teman ya. Lalu selanjutnya 23 ke atas sampai 29 gitu ya. Ini teman-teman kondisinya ya, biasa-biasa saja. Tidak sejuk, tidak panas ya. Tapi teman-teman kalau sudah di atas 29 derajat misalnya, nah itu panas ya. Berarti misalnya apa, teman-teman? Else. Else titik dua. Kondisinya panas. Ya, kondisinya sama dengan panas. Ya. Gitu ya, teman-teman, ya. Lalu, teman-teman, di return. Lalu teman-teman, terakhir di return di bawahnya. Return-nya di mana? Ya, sejajar dengan kondisional if. Di return kita, teman-teman, kondisi. Oke, ya. Jadi ini di dalam fungsi info suhu, ada fungsi status gitu ya. Ada fungsi apa? Status. Oke, selanjutnya, teman-teman, setelah itu, kita cetak ya. Setelah itu, kita cetak apakah nanti suhunya dingin, sejuk, atau panas yang tergantung lokasi dan suhunya saat itu berapa. Gitu ya. Nah, ketika ingin mencetak ya kondisi suhunya, panggil fungsi status yang sudah dibuat sebelumnya. Berarti teman-teman ya kita masukan print-nya. Ya, di dalam eh fungsi info suhu, sejajar ya. Dengan def status ya. Baik. Sama-sama berarti print. Kita cetak. Ini bagian dari fungsi info suhu masih ya? Cetak. Menggunakan format print boleh.
Lokasi. Misalnya di Bogor gitu ya. Lokasi di mana? Persen string dengan suhu suhu tipe datanya integer ya. Berarti eh persen i integer. Kondisinya. Kondisinya ini, teman-teman eh string ya. Beku, dingin, sejuk, biasa, ini string. Berarti persen S. Ya. Lalu, tidak perlu pakai kalau menggunakan format print. Persen dulu buka kurung variabelnya mengikuti urutan yang sudah disebutkan. Lokasi di nama variabelnya lokasi. Oke. Koma. Lalu dengan suhu persen i integer variabelnya suhu. Ya, integer input suhu gitu ya. Ini variabelnya suhu yang ketiga urutannya. Kondisinya panggil fungsi status. Berarti di sini untuk memanggil fungsi, teman-teman, status buka tutup kurung tanpa menerima parameter. Oke, fungsi eh info suhunya sudah selesai. Sekarang kita eksekusi.
Ya, teman-teman. Kita eksekusi ya. Panggil fungsi. Apa nama fungsinya? Info suhu ya. Info suhu. Buka tutup kurung. Ini tidak menerima parameter. Simpan. Lalu kita eksekusi. Oke, lokasi misalnya di Bogor. Bogor ya. Suhunya, misalnya, 15 derajat. Kita enter ya. Lokasi di Bogor dengan suhu 15 derajat, kondisinya dingin. Ya. Lalu kita panggil lagi ya. Bisa manual memanggilnya. {dot} py latihan eh fungsi dua ya. Latihan fungsi dua {dot} py.
Terus lokasi. Def pokok ya suhunya misalnya 26 derajat. Sejuk. Ya. Oke, teman-teman. Demikian tentang pembuatan fungsi lalu di dalamnya ada fungsi lagi seperti nested loop. Di sini ada nested function yang kita buat sendiri.

Selanjutnya, teman-teman, setelah kita mempelajari nested function ya kita akan pelajari penggunaan fungsi dengan eh keyword-keyword misalnya ada tiga parameter dipisahkan dengan koma. Nama, pekerjaan, sama hobi. Semua parameter fungsi diberi keyword-keyword. Nama Firda, pekerjaan pelajar, hobinya memasak.
Kalau kita cetak-cetak biasa, namanya siapa? Profesinya apa? Hobinya apa? Nah, ketika kita memanggil ya fungsi-fungsi tersebut ya dengan parameter yang kita inginkan misalnya Fawaz, menghafal Al-quran, olahraga. Maka, harusnya hasilnya nama siswa Fawaz, profesinya menghafal Al-quran, hobinya olahraga. Jika saya panggil fungsinya hanya mengisi dua. Inaya, ya misalnya. Keyword, ini kan keyword ya fungsinya Inaya, berarti namanya Inaya, profesinya nggak ada nih. Berarti dikembalikan ke nilai default-nya. Yaitu pelajar. Pekerjaan berarti pelajar. Hobinya membaca. Ya. Jika saya hanya panggil pekerjaan saja, teman-teman. Karyawan, berarti nanti kembali lagi nama karyawannya Firda, pekerjaannya pelajar eh pekerjaannya karyawan, hobinya memasak.
Kalau saya panggil keyword saja, fungsi keyword saja tanpa parameter nanti apa yang terjadi? Nanti harusnya hasilnya, namanya Firda pekerjaannya pelajar, hobinya memasak. Ya. Baik, teman-teman. Kita buat latihan ketiga. Ya. New file. Ini saya close all dulu. New file latihan fungsi tiga. Latihan ya, fungsi tiga {dot} py.
Ya. Def. Keyword tadi ya nama fungsinya ya, sebenarnya nama fungsi bebas. Keyword. Nama diisi di default-nya atau keyword-nya dengan nama seseorang. Tadi misalnya Firda ya. Di datanya string nih ya. Koma. Antar parameter fungsi atau argumen fungsi dipisahkan dengan koma. Lalu, teman-teman, yang kedua apa tadi? Eh pekerjaan. Parameternya pekerjaan, default-nya dia sebagai pelajar. Lalu, keyword yang eh parameter ketiga. Hobi. Hobi-nya memasak misalnya ya. Ya. Karena fungsi titik dua ya. Blok fungsi ya, di dalam Python, titik dua. Lalu body fungsi pas di enter, nanti masuk tabulasi sekali ya. Oke. Kita cetak-cetak di print. Kalau di dalam slide menggunakan print-nya satu-satu ya. Kalau print-nya cuma satu juga boleh ya. Nanti dengan back slash n, print.
Ya. Sama kita tabulasi kali ya. Dua kali atau sekali juga boleh. Biar rapi nanti. Ya. Lalu spasi persen string gitu ya. Oke. Ini saya enter. Baris yang kedua menginput pekerjaan. Back slash n. Ini pindah baris ya. Pekerjaan. Atau ini tabulasinya asumsinya dua kali. Ini biar rapi ya. Pekerjaan berarti tabulasinya sekali. Titik dua spasi. Pekerjaan juga string berarti persen S ya. Lalu ya, ini saya copy paste aja teman-teman. Hobi. Terakhir hobi ya. Hobinya apa nih? Hobinya mungkin back slash-nya sekali. Atau dua kali mengikuti nama ya. Nanti kalau eh tidak sama dikurangi atau ditambah untuk tabulasinya. Back slash T-nya dua kali sebelum titik dua. Teras-Persen S, ini menu-menunjukkan string-nya. Nah, karena ada tiga variabel, maka untuk mencetak variabelnya boleh di sini ya. Persen buka tutup kurung, sebutkan urutan variabelnya. Nama, koma, apa teman-teman? Pekerjaan. Koma, hobi. Nah, gitu ya. Fungsinya sekedar nge-print data ya teman-teman. Seperti di dalam slide. Gitu ya. Ya. Oke. Selanjutnya teman-teman kita panggil fungsi tersebut. Tadi di dalam slide ada eh pemisah ya. Pemisah antar data dengan nge-print apa nih? Pembatas aja ya. Boleh kita buat fungsi print satu lagi. Sebagai pembatas saja ya. Print. Sebagai pembatas antar
Nanti keyword ya. Oke ya. Kita panggil fungsinya. Panggil fungsi. Ya, misalnya, keyword atau nama fungsinya jangan gitu. Diganti boleh enggak? Boleh ya. Persen aja ya. Ini seseorang nih. Persen. Nama fungsinya diganti boleh enggak? Boleh. Bebas ya. Jadi panggilnya biar-biar enak. Persen panggil fungsinya begitu ya. Persen ya. Kalau persen aja, nanti hasilnya Firda pekerjaannya pelajar, hobinya memasak. Hasilnya gitu ya. Lalu, persen lengkap semua nih, teman-teman, ya. Misalnya, persen namanya misalnya Fawaz ya. Lalu, eh pekerjaannya santri. Ini bebas-bebas saja ya. Hobinya menghafal Al-quran. Oke, berarti Inaya pelajar, hobinya nanti membaca. Ya. Selanjutnya, teman-teman, ya. Pekerjaannya saja yang dipanggil. Ya, di sini karyawan, diganti yang lain boleh. Persen. Ini namanya fungsi reusable desain begini ya. Bisa dipanggil berulang-ulang. Persen pekerjaan. Pekerjaannya mau di setting apa? Di atas kan default-nya pelajar ya. Misalnya, mahasiswa misalnya ya. Mahasiswa. Oke, kita tes, saya simpan hasilnya seperti apa?

Selanjutnya, teman-teman, setelah kita mempelajari nested function, ya kita akan pelajari penggunaan fungsi dengan eh keyword-keyword. Misalnya, ada tiga parameter, dipisahkan dengan koma, nama, pekerjaan, sama hobi. Semua parameter fungsi diberi keyword-keyword. Nama Firda, pekerjaan pelajar, hobinya memasak. Kalau kita cetak-cetak biasa, namanya siapa? Profesinya apa? Hobinya apa? Nah, ketika kita memanggil ya fungsi-fungsi tersebut ya dengan parameter yang kita inginkan. Misalnya, Fawaz, menghafal Al-quran, olahraga. Maka, harusnya hasilnya nama siswa Fawaz, profesinya menghafal Al-quran, hobinya olahraga. Jika saya panggil fungsinya hanya mengisi dua. Inaya, ya, misalnya, keyword, ini kan keyword ya, fungsinya Inaya, berarti namanya Inaya, profesinya nggak ada nih, berarti dikembalikan ke nilai default-nya, yaitu pelajar. Pekerjaan berarti pelajar. Hobinya membaca. Ya. Jika saya hanya panggil pekerjaan saja teman-teman. Karyawan, berarti nanti kembali lagi nama karyawannya Firda, pekerjaannya pelajar, eh, pekerjaannya karyawan, hobinya memasak.
Kalau saya panggil keyword saja, fungsi keyword saja tanpa parameter, nanti apa yang terjadi? Nanti harusnya hasilnya namanya Firda, pekerjaannya pelajar, hobinya memasak. Ya. Baik, teman-teman, kita buat latihan ketiga. Ya. New file, ini saya close all dulu. New file, latihan fungsi tiga. Latihan ya, fungsi tiga {dot} py. Ya. Def. Keyword tadi ya, nama fungsinya ya. Sebenarnya nama fungsi bebas. Keyword. Nama diisi di default-nya atau keyword-nya dengan nama seseorang. Tadi misalnya Firda, ya. Di datanya string nih ya. Koma. Antar parameter fungsi atau argumen fungsi dipisahkan dengan koma. Lalu teman-teman, yang kedua apa tadi? Eh pekerjaan. Parameternya pekerjaan, default-nya dia sebagai pelajar. Lalu keyword yang eh parameter ketiga. Hobi. Hobinya memasak misalnya ya. Ya. Karena fungsi titik dua ya. Blok fungsi ya, di dalam Python titik dua. Lalu, body fungsi, pas di enter, nanti masuk tabulasi sekali ya. Oke. Kita cetak-cetak di print. Kalau di dalam slide menggunakan print-nya satu-satu ya. Kalau print-nya cuma satu, juga boleh ya. Nanti dengan back slash n, print. Ya, sama kita tabulasi kali ya, dua kali, atau sekali juga boleh. Biar rapi nanti. Ya, lalu spasi persen string gitu ya. Oke, ini saya enter. Baris yang kedua menginput pekerjaan. Back slash n. Ini pindah baris ya. Pekerjaan. Atau ini tabulasinya, asumsinya dua kali. Ini biar rapi ya. Pekerjaan berarti tabulasinya sekali. Titik dua, spasi, pekerjaan juga string. Berarti persen S ya. Lalu ya, ini saya copy paste saja teman-teman. Hobi. Terakhir hobi, ya. Hobinya apa nih? Hobinya mungkin back slash-nya sekali, atau dua kali, mengikuti nama ya. Nanti kalau eh tidak sama dikurangi atau ditambah untuk tabulasinya. Back slash T-nya dua kali sebelum titik dua. Teras-Persen S, ini menu-menunjukkan string-nya. Nah, karena ada tiga variabel, maka untuk mencetak variabelnya boleh di sini ya. Persen buka tutup kurung sebutkan urutan variabelnya. Nama, koma, apa teman-teman? Pekerjaan. Koma, hobi. Nah, gitu ya. Fungsinya sekedar nge-print data ya teman-teman, seperti di dalam slide. Gitu ya. Ya, oke. Selanjutnya teman-teman, kita panggil fungsi tersebut. Tadi di dalam slide ada eh pemisah, ya. Pemisah antar data dengan nge-print apa nih? Pembatas aja ya, boleh. Kita buat fungsi print satu lagi. Sebagai pembatas saja ya. Print. Sebagai pembatas antar
Nanti keyword ya. Oke, ya. Kita panggil fungsinya. Panggil fungsi. Ya. Misalnya, keyword atau nama fungsinya jangan gitu, diganti boleh enggak? Boleh ya. Persen aja ya. Ini seseorang nih. Persen. Nama fungsinya diganti, boleh enggak? Boleh, bebas ya. Jadi, panggilnya biar-biar enak. Persen panggil fungsinya begitu ya. Persen ya. Kalau persen saja, nanti hasilnya Firda, pekerjaannya pelajar, hobinya memasak. Hasilnya gitu ya. Lalu, persen lengkap, semua nih, teman-teman ya. Misalnya, persen namanya misalnya Fawaz, ya. Lalu, eh pekerjaannya santri. Ini bebas-bebas saja ya. Hobinya menghafal Al-quran. Oke, berarti Inaya pelajar, hobinya nanti membaca. Ya. Selanjutnya, teman-teman ya. Pekerjaannya saja yang dipanggil. Ya, di sini karyawan, diganti yang lain boleh. Persen. Ini namanya fungsi reusable desain begini ya, bisa dipanggil berulang-ulang. Persen pekerjaan. Pekerjaannya mau di setting apa? Di atas kan default-nya pelajar ya. Misalnya, mahasiswa misalnya ya. Mahasiswa. Oke, kita tes. Saya simpan hasilnya seperti apa?
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Ya, perhatikan, yang pertama memanggil data sesuai keyword-nya. Ya. Sesuai dengan nilai yang sudah ditentukan ya. Yang kedua, teman-teman, di sini dia me-manggil data Fawaz, sesuai yang di input. Santri, menghafal Al-quran. Oke. Yang ketiga, Inaya pekerjaannya pelajar. Hobinya membaca. Harus nya begitu ya. Inaya, pelajar, membaca. Terakhir, Firda mahasiswa memasak ya. Karena yang diganti hanya pekerjaan. Yang tadinya pelajar, menjadi mahasiswa. Oke. Demikian teman-teman fungsi dengan keyword ya. Dengan keyword-keyword yang sudah ditentukan. Jadi memanggilnya bisa lengkap. Bisa beberapa parameter atau tanpa parameter pun tidak masalah. Karena sudah ada nilai default-nya masing-masing.
Baik. Selanjutnya, ya. Ya, latihan selanjutnya adalah teman-teman kita ya menggunakan fungsi yang eh nanti satu param-dengan parameter ya. Dengan para-parameter, nah, tapi parameternya, teman-teman, di dalam fungsi kedua. Nah, di sini kita akan mengenali ya fungsi yang sudah ada di pemrograman bahasa pemrograman yang lain yaitu switch case ya. Di pemrograman lain, teman-teman, ada switch case. Di dalam Python by default memang nggak ada. Cuma solusinya kita bisa gunakan struktur data. Kalau kurung kurawal apa, teman-teman? Dictionary. Ditambah atau digabung dengan eh jabatan ya. Kemarin, teman-teman, pada video sebelumnya tentang ternary, kita bisa menggunakan tuple and list. Nah, untuk switch case, karena memang tidak ada by default di Python, kita bisa gunakan ya, struktur data dictionary dan list ya. Yang ada di dalam Python. Kita sama-sama coba ya. Def hitung gaji. Nah, berarti fungsi keempat, gitu ya. Fungsi keempat. Latihan. Latihan teman-teman fungsi keempat. Latihan. Teman-teman, fungsi keempat {dot} py. Ini ada switch case ya. Baik, kita kill dulu. Nama fungsinya def. Hitung gaji. Tanpa parameter. Hitung gaji tanpa parameter. Kita input berapa nih inputannya? Ada empat. Nama, jabatan, agama, sama jumlah anak. Pertama, jabatan. Saya buat variabel dulu ya. Eh, lalu agama. Lalu jumlah anak. Jumlah ya. Oke, gitu ya. Sekarang ini variabel input kalau string nggak usah di casting atau nggak perlu dikonversi. Input. Ini nama pegawai. Nah, biar rapi kita kasih tabulasinya sekali sebelum titik dua ya. Oke. Selanjutnya teman-teman, jabatan. Ya, input jabatan. Ya. Input jabatan. Seperti-nya back eh tabulasinya dua kali nih biar rapi ya. Back slash-nya dua kali, tabulasinya dua kali, back slash-nya dua kali, tabulasinya dua kali, back slash-nya dua kali, titik dua ya. Ini nggak perlu di casting ya karena string ya. Agama. Agama juga demikian. Ya. Ini saya copy paste saja, biar cepat. Cinggal diganti keterangannya agama. Oke. Selanjutnya, teman-teman, jumlah. Ini perlu di casting nih. Integer, jumlah anak ya teman-teman ya. Oke, setelah itu input. Input jumlah anak. Ya. Saya masukan di dalam fungsi integer-nya, konversinya. Nya ini diganti dengan jumlah anak. Tabulasinya cukup sekali berarti ya. Karena dua kata. Jumlah anak. Tabulasinya cukup sekali. Oke, teman-teman.

Sekarang, ada fungsi untuk menentukan gaji pokok. Def, gapok. Nah, gapok berdasarkan jabatan. Parameternya jabatan yang sudah di input sebelumnya. Titik dua. Karena fungsi enter, ini masuk ke blok fungsinya. Gapok jabatan. Kita gunakan apa teman-teman? Switch case. Di pemrograman lain seperti ini. Ada switch case. Switch ya, jabatan gitu ya. Lalu, ini pemrograman lain nih ya. Di sini ada case ya. Titik dua. Misalnya, case apa dulu pertama? Misalnya tadi ada manager. Ya. Maka, gajinya berapa? Nah, teman-teman di dalam Python, tidak ada fungsi switch case secara khusus. Bisa diganti dengan apa? Sama-sama simbolnya dengan apa? Buka tutup kurung awal, yaitu teman-teman dictionary. Dictionary kan berpasangan ya. Ada key dan value-nya. Pasangannya ditandai dengan titik dua. Yang pertama, teman-teman, nah ini hampir sama ya. Case value kalau di pemrograman lain, kalau di sini langsung kan masuk kan case-nya. Pertama apa? General manager. Dikasih single code ya, atau double code karena ini string. Kalau general manager, ini key-nya. Maka gaji pokoknya Rp20 juta. Ini misalnya ya. Nah, pemisah antar eh elemen dari dictionary seperti biasa koma gitu ya. Kalau nanti dia sebagai manager, ya nanti ini key-nya titik dua. Value-nya gaji pokoknya adalah teman-teman Rp10 juta. Katakan. Koma lagi ya. Pemisahan antar elemen dictionary ya. Lalu, kalau dia staff teman-teman, maka gaji pokoknya ini key-nya staff titik dua. Koma. Bisa antar key dan value. Tetap katakan Rp5 juta. Karena sudah di akhir, enggak perlu dikasih koma, nggak papa. Nah, teman-teman ya. Gaji-gaji ini ditentukan dari list jabatan yang sudah di input sebelumnya. Jadi, pengganti dari switch case di pemrograman Python, menggunakan kombinasi dictionary dan list ya. Video sebelumnya, pengganti dari ternary menggunakan tuple and list ya. Oke, teman-teman. Seperti itu ya. Lalu, setelah itu teman-teman kita eh tentukan nanti misalnya tunjangan anak ya. Lalu, di sini ada zakat, profesi, dan seterusnya. Ini hanya mengulang ya materi-materi yang sudah kita pelajari sebelumnya ya. Tunjangan anaknya 10%. Ya. Ini kita baca dulu ketentuannya. Ya. Persen-nya 10% nih, default-nya ya. Persen-nya 0,1 ya. Nah, jika jumlah anaknya lebih dari 0 1 sampai 3, maka tunjangan anaknya 10%. Ya. Teman-teman, seperti itu. Lalu, jika jumlahnya lebih dari 3 nanti ya dikali Nah, teman-teman, gajpok-nya dikali persen, 10%. Dikali teman-teman jumlah anaknya dikurang 3. Ya, teman-teman, dikurang 3. Lalu, kalau belum punya anak, nanti ya belum ada tunjangan anak. Baik. Ini sebenarnya bebas-bebas saja. Ya, ini penggunaan dari kondisional if, elif, dan else. Kita baca sekali lagi. Jika jumlah anaknya antara 1 sampai 3, maka tunjangan anak-nya 10%. Ya. Dari gaji pokoknya. Cuma kalau anaknya lebih tiga, lebih dari tiga, maka selain 10% dikali dari jumlah anaknya. Tapi jumlah anaknya maksimal, teman-teman, berapa nih? Tiga ya. Karena misalnya anaknya teman-teman lima, berarti lima dikurang tiga, dua ya. Berarti dikalinya dua. Dikali dua, kali empat-nya gitu. Kalau nanti anak-nya enam, berarti dikali tiga. Karena yang 10%-nya itu sudah ada di logik yang pertama. Begitu ya, teman-teman. Ini logiknya boleh diganti apa saja bebas. Gitu ya. Oke teman-teman, sekarang kita eh berikan tunjangan untuk keluarga. Ya, di mana, teman-teman? Menulisnya. Tentu saja nanti dia sejajar dengan apa? Eh, inputan dan fungsi def. Def gapok ya. Tidak mau def gapok ya. Tidak masuk ke dalam fungsi gapok. Nih, kita backspace. Saya kasih komentar ya teman-teman, tunjangan keluarga. Nah, tunjangan keluarga ya. Ini contohnya lebih kompleks. Apa logiknya? Kita eh define dulu variabel, misalnya, tadi tunkel ya. Tunke-10%, berarti 0,1. Kita logik if, jumlah anak lebih besar dari 0, n apa teman-teman? N. Jumlah anaknya kurang dari empat. Berarti 1 sampai 3 anak. Maka, titik dua. Teman-teman, tunjangan keluarganya nih ya. Tunjangan keluarganya tunjang-anak di sini ya. Ya, berarti ini persen ya, teman-teman ya. Variabelnya persen. Maka, tunjangan keluarganya boleh di samping ya. Tunjangan keluarganya sama dengan. Ya. Panggil fungsi apa? Gapok jabatan. Dari gaji pokoknya bukan gapok saja. Karena kalau gapok saja, nggak ada yang ada fungsi gapok jabatan. Jadi, fungsi yang barusan dibuat, bisa dipanggil langsung di dalam fungsi hitung gaji ini. Ini teman-teman contohnya lebih kompleks. Namun kita jadi paham, oh ternyata fungsi yang kita buat sebelumnya, bisa dipanggil lagi di dalam fungsi utamanya yaitu fungsi hitung gaji. Berdasarkan jabatan. Ketik-Ketika jabatan ya. Ini untuk kondisi yang Ya, teman-teman, jumlah anaknya 1 sampai 3 dikali persen-nya 10% gitu ya. Persen-nya 10%.

Nah di dalam fungsi hitung gaji mohon maaf ini ada buka tutup kurung tanpa menerima parameter sekarang ada fungsi untuk menentukan gaji pokok def gapok Nah gapok berdasarkan jabatan Parameternya jabatan yang sudah di input sebelumnya titik dua karena fungsi enter ini masuk ke blok fungsinya gapok jabatan Kita gunakan apa teman-teman Switch di pemrograman lain seperti ini ada switch ya jabatan gitu ya Lalu ini pemrograman lain nih ya di sini ada case ya titik dua Misalnya case apa dulu pertama Misalnya tadi ada manager ya maka gajinya berapa Nah teman-teman di dalam Python tidak ada fungsi switch case secara khusus bisa diganti dengan apa Sama-sama simbolnya dengan apa buka tutup kurung kurawal yaitu teman-teman dictionary Diction
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transkripsi: Hai, teman-teman. Kembali lagi di video pembelajaran dasar-dasar pemrograman Python. Kita tentang fungsi atau method.
Setelah kita mempelajari dasar-dasar pemrograman seperti variabel, lalu struktur kontrol, looping dan lain sebagainya. Pastinya kita sudah bisa membuat eh program Python yang sederhana. Tetapi, teman-teman tahapan itu belum terstruktur atau yang disebut dengan unstructured programming. Karena semua programnya ditulis dalam satu tempat.
Agar lebih terstruktur tapi dan nanti membagi tugas dari masing-masing kode program maka teman-teman kita buat kan prosedur atau fungsi atau method. Dengan demikian, nanti tidak eh dibuat dalam satu file kode programnya dibagi-bagi di sering dan nanti lebih struktur dan rapi.
Ya, dengan adanya fungsi maka kita bisa teman-teman reusable desain. Bisa menggunakan fungsi itu berulang-ulang. Seperti halnya fungsi-fungsi bawaan Python. Kita bisa memanggil berulang-ulang fungsi. Kalinya float ya, fungsi list ya kemarin ya, fungsi kalinya sum untuk summary, max dan seterusnya ya.
Dengan adanya fungsi sekali lagi nanti kita bisa memanggilnya berulang-ulang. Atau yang disebut dengan reusable desain. Kita sudah sering gunakan fungsi-fungsi bawaan dari Python.
Oke, bagaimana caranya membuat fungsi sendiri? Jadi fungsi itu ada dua macam fungsi bawaan define by system dan fungsi yang kita akan buat sendiri. Fungsi yang kita akan buat sendiri nanti diawali dengan keyword def ya. Lalu setelah itu nama fungsinya setelah nama fungsi tanda buka tutup kurung. Ya, nanti di dalam tanda buka tutup kurung ada masukan atau argumen atau parameter yang nanti kita sesuaikan parameter at atau argumennya ada berapa. Pemisahan antar parameter atau argumen nanti cukup dengan koma. Ya. Setelah kita membuat nama fungsinya lalu memasukkan parameternya untuk blok fungsinya nanti diawali dengan tanda titik dua. Di program lain teman-teman, blok fungsi di apit oleh tanda buka tutup kurung awal ya. Namun, di dalam Python cukup titik dua. Tapi body fungsinya nanti dia masuk satu indentasi atau satu tabulasi sekali. Ya. Nanti, teman-teman fungsi itu ya, baik yang by system maupun yang by user yang kita buat sendiri ada dua macam. Yang pertama void tidak mengembalikan nilai. Yang kedua return yang ada nilai kembaliannya.
Baik. Parameter fungsi atau argumen nanti ada yang wajib diisi ketika kita buat sendiri. Nanti argumennya satu kita harus isi satu, dua harus isi dua. Ya. Lalu bisa juga nanti argumen atau parameternya dengan keyword ya. Kalau sudah ada keyword misalnya satu parameter atau satu argumen ya. Maka ketika memanggil fungsinya tidak disebutkan argumennya atau parameternya maka nilainya dikembalikan ke nilai keyword-nya. Ya. Lalu teman-teman, ada default. Ini sama juga ada nilai default-nya. Opsional. Opsional itu nanti teman-teman hanya perlu gitu ya. Lalu nanti terakhir dengan argumen eh panjang argumennya sebarang gitu ya.
Baik. Ini contoh membuat fungsi buatan kita sendiri. Keyword-nya adalah def ya, lalu pasti nama fungsinya hitung umur. Di sini menerima satu parameter. Jadi fungsi bisa menerima parameter, bisa juga tidak. Di sini ada satu parameter tahun ini. Tahun ini 2021. Nah, kita gunakan eh fungsi io yang sudah kita pelajari sebelumnya. Input nama siswa ya, nama siswanya nanti siapa disimpan oleh variabel nama. Tahun input ya, ini dikonversi ke tibat-ke tipe data integer ya. Nah, untuk menghitung umur tahun ini yang ada di parameter fungsi dikurangi tahun lahir kita. Kita cetak dengan format print. Siswa dengan nama string S ya, string. Ya, ini eh string ya. Yang lahir pada tahun ini integer. Konversinya untuk inputan tahun nanti umurnya berapa tahun. Di sini umurnya misalnya bertipe data float dengan mencetak dua digit di belakang koma.
Ketika menggunakan format print maka gunakan persen, tidak menggunakan konkat. Lalu di dalam kurungnya masukan variabel-variabel sesuai urutan yang sudah disebutkan. Ya. Untuk memanggil fungsi menggunakan fungsi cukuplah teman-teman ya. Panggil nama fungsinya apa? Hitung umur karena ini ada satu parameter, masukan ya. Kalau dua parameter, error. Kalau tidak ada, hitung umur buka tutup kurung, error juga. Karena ini fungsi parameternya wajib diisi ya. Satu ya karena ingin tentukan umurnya sekarang berapa? Tahun sekarang, 2021 dikurangi tahun lahir kita. Oke, kita buktikan di dalam eh source code kita menggunakan editor visual studio.
Nama latihannya latihan fungsi ya. Latihan fungsi satu deh boleh. Latihan ya, fungsi satu. {dot} py.
Baik, kita buat fungsi. Def keyword-nya def, pasti hitung umur tadi ya. Hitung umur dengan menerima parameter satu. Tahun ini gitu ya, nama variabelnya bebas titik dua. Blok fungsi di indentasi dengan titik dua. Kalau pemrograman lain buka tutup kurung rawat. Nah, di Python teman-teman cukup dengan simbol titik dua di enter. Body fungsinya nanti masuk satu tabulasi ya. Atau kalau spasi itu empat spasi kurang lebih. Kalau di program lain nggak mesti masuk gitu ya. Karena ada blok di buka tutup kurung awal. Di Python karena bloknya titik dua nanti body fungsinya masuk satu tabulasi ya. Kita masukan nama gitu ya. Lalu kita panggil fungsi input. Input nama atau namanya siapa gitu ya titik dua. Yang namanya siapa disimpan oleh variabel nama. Lalu, teman-teman tahun lahir.
Ya, diikuti slide boleh ya. Tahun. Tahun lahir ya. Sama variabelnya bebas teman-teman. Tahun lahir sama dengan ya kita casting atau kita konversi ke dalam tipe data integer dari inputan yang default-nya adalah string input tahun lahir. Tahun lahirnya tahun berapa gitu ya. Kita bisa hitung. Lalu, kita bisa menghitung umur teman-teman ya dengan cara tahun ini. Tahun sekarang dikurangi tahun lahir. Nanti akan tercetak ya. Berapa tahun umurnya. Gitu ya. Baik, teman-teman ini sih gelombang warna kuning yang artinya belum dipakai tidak error ya. Nah, sekarang kita akan pakai fungsi tersebut. Dicetak ya.
Print dengan format print yang sudah dipelajari pada video sebelumnya. Ya. Misalnya, eh siswa keterangannya bebas. Bernama string S ya. Ini eh string ya. Persen S string. Ya, lahir tahun integer ya, persen i ini integer. Lalu, nah ini saya geser dulu sebentar. Berumur berapa tahun gitu ya. Tahun. Nah, teman-teman ini persen, soalnya nanti umurnya menggunakan float atau integer juga boleh. Karena sama-sama integer ya, integer dikurang integer, integer ya. Lalu, ya kalau menggunakan format print tidak menggunakan konkat koma. Langsung kita masukan variabel-variabel sesuai urutan pertama namanya dulu disimpan oleh variabel nama. Tahun lahir disimpan oleh variabel tahun lahir. Lalu, umur disimpan oleh variabel umur. Persen. Dahulukan dengan format eh print-nya persen. Buka tutup kurung kita akan buka di situ. Pertama variabel nama. Kedua variabel tahun lahir. Ketiga, variabel umur. Nah, gitu ya. Atau ini nggak muat ya, saya enter ke bawah.
Ya. Ini umur. Nah, untuk memanggil fungsi, teman-teman nanti yang bisa reusable desain ya. Memanggil fungsi, panggil fungsi. Saya kasih komentar ya. Dia harus memasukkan parameter tahun ini gitu ya. Baik. Cara mengambilnya, hitung umur.
Umur sekarang, tahun 2021. Tahun ini ya. Oke, kita eksekusi, simpan, file {dot} py. Eksekusi.
Ya, nama, misalnya, Siti Aminah. Gitu ya. Tahun lahir, 1990 misalnya. Enter. Siswa bernama Siti Aminah lahir pada tahun 1990. Sekarang, umur 31 tahun. Apakah bisa dipanggil lagi fungsinya? Bisa, reusable desain gitu ya. Latihan fungsi satu. Atau ini saya kill dulu. Dipanggil lagi, bisa teman-teman. Jadi bisa dipanggil berulang-ulang. Atau begini ini saya kill ya teman-teman. Kita panggil hitung umur nanti kalau di tahun 2022 umurnya berapa gitu ya. Tahun depan ya. 2022 ini saya simpan lagi. Jadi fungsinya reusable desain. Bisa dipakai berulang-ulang.
Ya. Nama, misalnya, Budi ya. Tahun lahir, 1990. Ya, di tahun sekarang umurnya 31 tahun. Coba sekarang Budi, teman-teman di tahun 2022. Ini sama 1990. Budi pada tahun 2022, nanti umurnya 32 tahun ya. Jadi, seperti itu fungsi ya teman-teman yang kita definisikan sendiri.


Ketika di dalam fungsi ada fungsi fungsi bawaan print-nya, nanti bodinya, teman-teman, kalau pindah baris masuk satu indentasi atau masuk satu tabulasi. Baik, sekarang kita akan pelajari jenis-jenis argumen di dalam fungsi. Ya, tadi ya, yang menggunakan misalnya keyword atau nanti default. Nah, ini contohnya teman-teman, ada.
Atau ini di dalam fungsi ada fungsi. Nah, teman-teman, latihan yang pertama nih. Di dalam fungsi ada fungsi. Oke. Di dalam fungsi ada fungsi, tadi juga di dalam fungsi ada fungsi, tapi fungsi bawaan. Sekarang, sama-sama fungsinya buatan kita sendiri. Info suhu, masukan lokasinya di mana? Suhunya sekarang berapa derajat? Semuanya eh untuk suhu di casting ya atau dikonversi ke integer. Nanti di logik untuk status suhunya ya. Jika suhunya di bawah 0 derajat, beku, suhunya 0 sampai 16 derajat, dingin, 16 sampai 20 sejuk, 20 sampai 30 biasa atau jangan 30, nanti diganti, suhunya 28, nanti 28 derajat ke atas misalnya panas ya. Nah, teman-teman, ini fungsi yang mengembalikan nilai. Ada keyword apa? Return. Tadi ya, teman-teman, jenis fungsi yang void tidak mengembalikan nilai. Di Python, tapi tidak disebutkan ya. Yang menyebutkan keyword void itu ada di pemrograman Java gitu ya. Kalau di Python poinnya tidak pengembalian nilai tidak disebutkan. Sama seperti pemrograman PHP.
Nah, untuk fungsi yang mengembalikan nilai di semua bahasa pemrograman nanti di akhir body fungsi ada keyword return. Return-nya apa? Sesuai dengan ya, variabel terakhir yang kita eh sebutkan. Ini kondisi ya. Untuk beku, dingin, sejuk dan biasa atau panas, nanti kan ada kondisi-kondisi tertentu. Ya. Baik ya, ini kita latihan lagi. Fungsi di dalam fungsi, tapi semua fungsinya buatan kita sendiri. Ya. Latihan dua berarti ya, nama file-nya new file. Ya, ini saya keluar saja. Nama file-nya adalah latihan fungsi dua. Latihan ya, fungsi dua {dot} py.
Ya, kita membuat eh teman-teman informasi suhu saat ini yang ada di sebuah kota. Def info suhu. Keyword untuk membuat eh fungsi, def ya di Python. Di program lain function. Di Python def ya. Info suhu. Buka tutup kurung. Nah, setelah mau eh nama fungsinya, teman-teman, ini tidak menerima parameter. Ini tidak menerima ya, parameter. Ya, nggak papa. Nanti memanggil fungsinya tanpa parameter titik dua. Ya, kita masukan kotak. Kotaknya sekarang ada di mana atau lokasi ya? Ya, boleh nama variabelnya bebas. Lokasi sama dengan kalau ingin di casting ke string, teman-teman, silakan STR gitu ya. Namun by default, inputan itu tipe datanya string. Jadi nggak perlu di casting lagi atau nggak perlu di konversi lagi ya. Langsung saja berarti input. Ya. Sekarang lokasinya ada di mana? Lokasi.
Ya, lokasinya ada di mana? Lalu, masukan suhu saat ini. Suhu. Besaran suhu ya. Nah, ini kita casting ke integer, kita konversi ke integer dari inputan suhu yang di input. Ya, karena by default string ya. Teman-teman, besaran suhu. Di dalam slide keterangannya ya, masukan suhu. Atau suhunya berapa gitu ya. Titik dua. Biar rapi di situ di latihan ada back slash T. Tabulasi ya sebelum titik dua. Ya. Oke. Satu-satu saja karena satu kata ya. Baik, teman-teman. Nah, sekarang kita ingin menentukan status dari suhunya. Atau kondisi dari suhunya, gitu ya. Kondisi atau status ya, boleh. Status misalnya. Def. Status. Jadi kemarin ada istilah nested loop. Sekarang, ada istilah net-nested function ya. Di dalam fungsi ada fungsi. Nested status gitu ya. Pertama, teman-teman, ini tanpa parameter, tidak menerima parameter. Statusnya, oke. Baru kita logik dengan kondisional if. Ya, karena if-nya masuk ke dalam fungsi status, maka dia masuk satu tabulasi sekali. Body fungsi dari status. Jika suhunya ini bebas-bebas saja teman-teman. Di bawah sama dengan 0 derajat ya. Maka teman-teman ini fungsi lagi. Nah, kalau suhunya satu statement, bolehlah di sampingnya ya, teman-teman. Kalau di slide kan di bawahnya ya. Kondisinya betu-Nah, sekarang untuk menghemat baris, saya di sampingnya nih. Ya, kondisinya ya, beku gitu ya. Boleh begini, teman-teman. Biasanya kita di bawahnya ya. Oke. Nah, yang kedua dan ketiga gunakan apa, teman-teman? Elif.
Elif suhunya di antara lebih besar dari nol, tentu saja ya. And. Nah, gitu ya. Suhunya sampai berapa derajat dikatakan dingin? Boleh ikut slide atau tidak ya? Mmm, 16 derajat. Lebih kecil sama dengan 16 derajat. Ini dingin sekali ini ya. Dingin ya. Oke. Ini titik dua ya. Biasanya di bawah, kita indentasinya, maka kondisinya dinyatakan dia sangat dingin. Ya, 0 derajat ya sampai 16 derajat. Ya, oke. Selanjutnya teman-teman, kondisi ketiga misalnya sejuk. Berarti di atas 6 derajat. Ikuti aja ya, teman-teman, ya. Nah, terakhir nilainya berapa? Lebih besar dari 16 derajat. Sampai ya, misalnya, dikatakan sejuk, itu ini bebas-bebas saja ya sampai 20 derajat. Ya. Kondisinya sejuk. Ya, atau mau diganti di sini 23, katakan ya. Bebas-bebas saja teman-teman ya. Lalu selanjutnya 23 ke atas sampai 29 gitu ya. Ini teman-teman kondisinya ya, biasa-biasa saja. Tidak sejuk, tidak panas ya. Tapi teman-teman kalau sudah di atas 29 derajat misalnya, nah itu panas ya. Berarti misalnya apa, teman-teman? Else. Else titik dua. Kondisinya panas. Ya, kondisinya sama dengan panas. Ya. Gitu ya, teman-teman, ya. Lalu, teman-teman, di return. Lalu teman-teman, terakhir di return di bawahnya. Return-nya di mana? Ya, sejajar dengan kondisional if. Di return kita, teman-teman, kondisi. Oke, ya. Jadi ini di dalam fungsi info suhu, ada fungsi status gitu ya. Ada fungsi apa? Status. Oke, selanjutnya, teman-teman, setelah itu, kita cetak ya. Setelah itu, kita cetak apakah nanti suhunya dingin, sejuk, atau panas yang tergantung lokasi dan suhunya saat itu berapa. Gitu ya. Nah, ketika ingin mencetak ya kondisi suhunya, panggil fungsi status yang sudah dibuat sebelumnya. Berarti teman-teman ya kita masukan print-nya. Ya, di dalam eh fungsi info suhu, sejajar ya. Dengan def status ya. Baik. Sama-sama berarti print. Kita cetak. Ini bagian dari fungsi info suhu masih ya? Cetak. Menggunakan format print boleh.
Lokasi. Misalnya di Bogor gitu ya. Lokasi di mana? Persen string dengan suhu suhu tipe datanya integer ya. Berarti eh persen i integer. Kondisinya. Kondisinya ini, teman-teman eh string ya. Beku, dingin, sejuk, biasa, ini string. Berarti persen S. Ya. Lalu, tidak perlu pakai kalau menggunakan format print. Persen dulu buka kurung variabelnya mengikuti urutan yang sudah disebutkan. Lokasi di nama variabelnya lokasi. Oke. Koma. Lalu dengan suhu persen i integer variabelnya suhu. Ya, integer input suhu gitu ya. Ini variabelnya suhu yang ketiga urutannya. Kondisinya panggil fungsi status. Berarti di sini untuk memanggil fungsi, teman-teman, status buka tutup kurung tanpa menerima parameter. Oke, fungsi eh info suhunya sudah selesai. Sekarang kita eksekusi.
Ya, teman-teman. Kita eksekusi ya. Panggil fungsi. Apa nama fungsinya? Info suhu ya. Info suhu. Buka tutup kurung. Ini tidak menerima parameter. Simpan. Lalu kita eksekusi. Oke, lokasi misalnya di Bogor. Bogor ya. Suhunya, misalnya, 15 derajat. Kita enter ya. Lokasi di Bogor dengan suhu 15 derajat, kondisinya dingin. Ya. Lalu kita panggil lagi ya. Bisa manual memanggilnya. {dot} py latihan eh fungsi dua ya. Latihan fungsi dua {dot} py.
Terus lokasi. Def pokok ya suhunya misalnya 26 derajat. Sejuk. Ya. Oke, teman-teman. Demikian tentang pembuatan fungsi lalu di dalamnya ada fungsi lagi seperti nested loop. Di sini ada nested function yang kita buat sendiri.

Selanjutnya, teman-teman, setelah kita mempelajari nested function ya kita akan pelajari penggunaan fungsi dengan eh keyword-keyword misalnya ada tiga parameter dipisahkan dengan koma. Nama, pekerjaan, sama hobi. Semua parameter fungsi diberi keyword-keyword. Nama Firda, pekerjaan pelajar, hobinya memasak.
Kalau kita cetak-cetak biasa, namanya siapa? Profesinya apa? Hobinya apa? Nah, ketika kita memanggil ya fungsi-fungsi tersebut ya dengan parameter yang kita inginkan misalnya Fawaz, menghafal Al-quran, olahraga. Maka, harusnya hasilnya nama siswa Fawaz, profesinya menghafal Al-quran, hobinya olahraga. Jika saya panggil fungsinya hanya mengisi dua. Inaya, ya misalnya. Keyword, ini kan keyword ya fungsinya Inaya, berarti namanya Inaya, profesinya nggak ada nih. Berarti dikembalikan ke nilai default-nya. Yaitu pelajar. Pekerjaan berarti pelajar. Hobinya membaca. Ya. Jika saya hanya panggil pekerjaan saja, teman-teman. Karyawan, berarti nanti kembali lagi nama karyawannya Firda, pekerjaannya pelajar eh pekerjaannya karyawan, hobinya memasak.
Kalau saya panggil keyword saja, fungsi keyword saja tanpa parameter nanti apa yang terjadi? Nanti harusnya hasilnya, namanya Firda pekerjaannya pelajar, hobinya memasak. Ya. Baik, teman-teman. Kita buat latihan ketiga. Ya. New file. Ini saya close all dulu. New file latihan fungsi tiga. Latihan ya, fungsi tiga {dot} py.
Ya. Def. Keyword tadi ya nama fungsinya ya, sebenarnya nama fungsi bebas. Keyword. Nama diisi di default-nya atau keyword-nya dengan nama seseorang. Tadi misalnya Firda ya. Di datanya string nih ya. Koma. Antar parameter fungsi atau argumen fungsi dipisahkan dengan koma. Lalu, teman-teman, yang kedua apa tadi? Eh pekerjaan. Parameternya pekerjaan, default-nya dia sebagai pelajar. Lalu, keyword yang eh parameter ketiga. Hobi. Hobi-nya memasak misalnya ya. Ya. Karena fungsi titik dua ya. Blok fungsi ya, di dalam Python, titik dua. Lalu body fungsi pas di enter, nanti masuk tabulasi sekali ya. Oke. Kita cetak-cetak di print. Kalau di dalam slide menggunakan print-nya satu-satu ya. Kalau print-nya cuma satu juga boleh ya. Nanti dengan back slash n, print.
Ya. Sama kita tabulasi kali ya. Dua kali atau sekali juga boleh. Biar rapi nanti. Ya. Lalu spasi persen string gitu ya. Oke. Ini saya enter. Baris yang kedua menginput pekerjaan. Back slash n. Ini pindah baris ya. Pekerjaan. Atau ini tabulasinya asumsinya dua kali. Ini biar rapi ya. Pekerjaan berarti tabulasinya sekali. Titik dua spasi. Pekerjaan juga string berarti persen S ya. Lalu ya, ini saya copy paste aja teman-teman. Hobi. Terakhir hobi ya. Hobinya apa nih? Hobinya mungkin back slash-nya sekali. Atau dua kali mengikuti nama ya. Nanti kalau eh tidak sama dikurangi atau ditambah untuk tabulasinya. Back slash T-nya dua kali sebelum titik dua. Teras-Persen S, ini menu-menunjukkan string-nya. Nah, karena ada tiga variabel, maka untuk mencetak variabelnya boleh di sini ya. Persen buka tutup kurung, sebutkan urutan variabelnya. Nama, koma, apa teman-teman? Pekerjaan. Koma, hobi. Nah, gitu ya. Fungsinya sekedar nge-print data ya teman-teman. Seperti di dalam slide. Gitu ya. Ya. Oke. Selanjutnya teman-teman kita panggil fungsi tersebut. Tadi di dalam slide ada eh pemisah ya. Pemisah antar data dengan nge-print apa nih? Pembatas aja ya. Boleh kita buat fungsi print satu lagi. Sebagai pembatas saja ya. Print. Sebagai pembatas antar
Nanti keyword ya. Oke ya. Kita panggil fungsinya. Panggil fungsi. Ya, misalnya, keyword atau nama fungsinya jangan gitu. Diganti boleh enggak? Boleh ya. Persen aja ya. Ini seseorang nih. Persen. Nama fungsinya diganti boleh enggak? Boleh. Bebas ya. Jadi panggilnya biar-biar enak. Persen panggil fungsinya begitu ya. Persen ya. Kalau persen aja, nanti hasilnya Firda pekerjaannya pelajar, hobinya memasak. Hasilnya gitu ya. Lalu, persen lengkap semua nih, teman-teman, ya. Misalnya, persen namanya misalnya Fawaz ya. Lalu, eh pekerjaannya santri. Ini bebas-bebas saja ya. Hobinya menghafal Al-quran. Oke, berarti Inaya pelajar, hobinya nanti membaca. Ya. Selanjutnya, teman-teman, ya. Pekerjaannya saja yang dipanggil. Ya, di sini karyawan, diganti yang lain boleh. Persen. Ini namanya fungsi reusable desain begini ya. Bisa dipanggil berulang-ulang. Persen pekerjaan. Pekerjaannya mau di setting apa? Di atas kan default-nya pelajar ya. Misalnya, mahasiswa misalnya ya. Mahasiswa. Oke, kita tes, saya simpan hasilnya seperti apa?

Selanjutnya, teman-teman, setelah kita mempelajari nested function, ya kita akan pelajari penggunaan fungsi dengan eh keyword-keyword. Misalnya, ada tiga parameter, dipisahkan dengan koma, nama, pekerjaan, sama hobi. Semua parameter fungsi diberi keyword-keyword. Nama Firda, pekerjaan pelajar, hobinya memasak. Kalau kita cetak-cetak biasa, namanya siapa? Profesinya apa? Hobinya apa? Nah, ketika kita memanggil ya fungsi-fungsi tersebut ya dengan parameter yang kita inginkan. Misalnya, Fawaz, menghafal Al-quran, olahraga. Maka, harusnya hasilnya nama siswa Fawaz, profesinya menghafal Al-quran, hobinya olahraga. Jika saya panggil fungsinya hanya mengisi dua. Inaya, ya, misalnya, keyword, ini kan keyword ya, fungsinya Inaya, berarti namanya Inaya, profesinya nggak ada nih, berarti dikembalikan ke nilai default-nya, yaitu pelajar. Pekerjaan berarti pelajar. Hobinya membaca. Ya. Jika saya hanya panggil pekerjaan saja teman-teman. Karyawan, berarti nanti kembali lagi nama karyawannya Firda, pekerjaannya pelajar, eh, pekerjaannya karyawan, hobinya memasak.
Kalau saya panggil keyword saja, fungsi keyword saja tanpa parameter, nanti apa yang terjadi? Nanti harusnya hasilnya namanya Firda, pekerjaannya pelajar, hobinya memasak. Ya. Baik, teman-teman, kita buat latihan ketiga. Ya. New file, ini saya close all dulu. New file, latihan fungsi tiga. Latihan ya, fungsi tiga {dot} py. Ya. Def. Keyword tadi ya, nama fungsinya ya. Sebenarnya nama fungsi bebas. Keyword. Nama diisi di default-nya atau keyword-nya dengan nama seseorang. Tadi misalnya Firda, ya. Di datanya string nih ya. Koma. Antar parameter fungsi atau argumen fungsi dipisahkan dengan koma. Lalu teman-teman, yang kedua apa tadi? Eh pekerjaan. Parameternya pekerjaan, default-nya dia sebagai pelajar. Lalu keyword yang eh parameter ketiga. Hobi. Hobinya memasak misalnya ya. Ya. Karena fungsi titik dua ya. Blok fungsi ya, di dalam Python titik dua. Lalu, body fungsi, pas di enter, nanti masuk tabulasi sekali ya. Oke. Kita cetak-cetak di print. Kalau di dalam slide menggunakan print-nya satu-satu ya. Kalau print-nya cuma satu, juga boleh ya. Nanti dengan back slash n, print. Ya, sama kita tabulasi kali ya, dua kali, atau sekali juga boleh. Biar rapi nanti. Ya, lalu spasi persen string gitu ya. Oke, ini saya enter. Baris yang kedua menginput pekerjaan. Back slash n. Ini pindah baris ya. Pekerjaan. Atau ini tabulasinya, asumsinya dua kali. Ini biar rapi ya. Pekerjaan berarti tabulasinya sekali. Titik dua, spasi, pekerjaan juga string. Berarti persen S ya. Lalu ya, ini saya copy paste saja teman-teman. Hobi. Terakhir hobi, ya. Hobinya apa nih? Hobinya mungkin back slash-nya sekali, atau dua kali, mengikuti nama ya. Nanti kalau eh tidak sama dikurangi atau ditambah untuk tabulasinya. Back slash T-nya dua kali sebelum titik dua. Teras-Persen S, ini menu-menunjukkan string-nya. Nah, karena ada tiga variabel, maka untuk mencetak variabelnya boleh di sini ya. Persen buka tutup kurung sebutkan urutan variabelnya. Nama, koma, apa teman-teman? Pekerjaan. Koma, hobi. Nah, gitu ya. Fungsinya sekedar nge-print data ya teman-teman, seperti di dalam slide. Gitu ya. Ya, oke. Selanjutnya teman-teman, kita panggil fungsi tersebut. Tadi di dalam slide ada eh pemisah, ya. Pemisah antar data dengan nge-print apa nih? Pembatas aja ya, boleh. Kita buat fungsi print satu lagi. Sebagai pembatas saja ya. Print. Sebagai pembatas antar
Nanti keyword ya. Oke, ya. Kita panggil fungsinya. Panggil fungsi. Ya. Misalnya, keyword atau nama fungsinya jangan gitu, diganti boleh enggak? Boleh ya. Persen aja ya. Ini seseorang nih. Persen. Nama fungsinya diganti, boleh enggak? Boleh, bebas ya. Jadi, panggilnya biar-biar enak. Persen panggil fungsinya begitu ya. Persen ya. Kalau persen saja, nanti hasilnya Firda, pekerjaannya pelajar, hobinya memasak. Hasilnya gitu ya. Lalu, persen lengkap, semua nih, teman-teman ya. Misalnya, persen namanya misalnya Fawaz, ya. Lalu, eh pekerjaannya santri. Ini bebas-bebas saja ya. Hobinya menghafal Al-quran. Oke, berarti Inaya pelajar, hobinya nanti membaca. Ya. Selanjutnya, teman-teman ya. Pekerjaannya saja yang dipanggil. Ya, di sini karyawan, diganti yang lain boleh. Persen. Ini namanya fungsi reusable desain begini ya, bisa dipanggil berulang-ulang. Persen pekerjaan. Pekerjaannya mau di setting apa? Di atas kan default-nya pelajar ya. Misalnya, mahasiswa misalnya ya. Mahasiswa. Oke, kita tes. Saya simpan hasilnya seperti apa?
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Ya, perhatikan, yang pertama memanggil data sesuai keyword-nya. Ya. Sesuai dengan nilai yang sudah ditentukan ya. Yang kedua, teman-teman, di sini dia me-manggil data Fawaz, sesuai yang di input. Santri, menghafal Al-quran. Oke. Yang ketiga, Inaya pekerjaannya pelajar. Hobinya membaca. Harus nya begitu ya. Inaya, pelajar, membaca. Terakhir, Firda mahasiswa memasak ya. Karena yang diganti hanya pekerjaan. Yang tadinya pelajar, menjadi mahasiswa. Oke. Demikian teman-teman fungsi dengan keyword ya. Dengan keyword-keyword yang sudah ditentukan. Jadi memanggilnya bisa lengkap. Bisa beberapa parameter atau tanpa parameter pun tidak masalah. Karena sudah ada nilai default-nya masing-masing.
Baik. Selanjutnya, ya. Ya, latihan selanjutnya adalah teman-teman kita ya menggunakan fungsi yang eh nanti satu param-dengan parameter ya. Dengan para-parameter, nah, tapi parameternya, teman-teman, di dalam fungsi kedua. Nah, di sini kita akan mengenali ya fungsi yang sudah ada di pemrograman bahasa pemrograman yang lain yaitu switch case ya. Di pemrograman lain, teman-teman, ada switch case. Di dalam Python by default memang nggak ada. Cuma solusinya kita bisa gunakan struktur data. Kalau kurung kurawal apa, teman-teman? Dictionary. Ditambah atau digabung dengan eh jabatan ya. Kemarin, teman-teman, pada video sebelumnya tentang ternary, kita bisa menggunakan tuple and list. Nah, untuk switch case, karena memang tidak ada by default di Python, kita bisa gunakan ya, struktur data dictionary dan list ya. Yang ada di dalam Python. Kita sama-sama coba ya. Def hitung gaji. Nah, berarti fungsi keempat, gitu ya. Fungsi keempat. Latihan. Latihan teman-teman fungsi keempat. Latihan. Teman-teman, fungsi keempat {dot} py. Ini ada switch case ya. Baik, kita kill dulu. Nama fungsinya def. Hitung gaji. Tanpa parameter. Hitung gaji tanpa parameter. Kita input berapa nih inputannya? Ada empat. Nama, jabatan, agama, sama jumlah anak. Pertama, jabatan. Saya buat variabel dulu ya. Eh, lalu agama. Lalu jumlah anak. Jumlah ya. Oke, gitu ya. Sekarang ini variabel input kalau string nggak usah di casting atau nggak perlu dikonversi. Input. Ini nama pegawai. Nah, biar rapi kita kasih tabulasinya sekali sebelum titik dua ya. Oke. Selanjutnya teman-teman, jabatan. Ya, input jabatan. Ya. Input jabatan. Seperti-nya back eh tabulasinya dua kali nih biar rapi ya. Back slash-nya dua kali, tabulasinya dua kali, back slash-nya dua kali, tabulasinya dua kali, back slash-nya dua kali, titik dua ya. Ini nggak perlu di casting ya karena string ya. Agama. Agama juga demikian. Ya. Ini saya copy paste saja, biar cepat. Cinggal diganti keterangannya agama. Oke. Selanjutnya, teman-teman, jumlah. Ini perlu di casting nih. Integer, jumlah anak ya teman-teman ya. Oke, setelah itu input. Input jumlah anak. Ya. Saya masukan di dalam fungsi integer-nya, konversinya. Nya ini diganti dengan jumlah anak. Tabulasinya cukup sekali berarti ya. Karena dua kata. Jumlah anak. Tabulasinya cukup sekali. Oke, teman-teman.

Sekarang, ada fungsi untuk menentukan gaji pokok. Def, gapok. Nah, gapok berdasarkan jabatan. Parameternya jabatan yang sudah di input sebelumnya. Titik dua. Karena fungsi enter, ini masuk ke blok fungsinya. Gapok jabatan. Kita gunakan apa teman-teman? Switch case. Di pemrograman lain seperti ini. Ada switch case. Switch ya, jabatan gitu ya. Lalu, ini pemrograman lain nih ya. Di sini ada case ya. Titik dua. Misalnya, case apa dulu pertama? Misalnya tadi ada manager. Ya. Maka, gajinya berapa? Nah, teman-teman di dalam Python, tidak ada fungsi switch case secara khusus. Bisa diganti dengan apa? Sama-sama simbolnya dengan apa? Buka tutup kurung awal, yaitu teman-teman dictionary. Dictionary kan berpasangan ya. Ada key dan value-nya. Pasangannya ditandai dengan titik dua. Yang pertama, teman-teman, nah ini hampir sama ya. Case value kalau di pemrograman lain, kalau di sini langsung kan masuk kan case-nya. Pertama apa? General manager. Dikasih single code ya, atau double code karena ini string. Kalau general manager, ini key-nya. Maka gaji pokoknya Rp20 juta. Ini misalnya ya. Nah, pemisah antar eh elemen dari dictionary seperti biasa koma gitu ya. Kalau nanti dia sebagai manager, ya nanti ini key-nya titik dua. Value-nya gaji pokoknya adalah teman-teman Rp10 juta. Katakan. Koma lagi ya. Pemisahan antar elemen dictionary ya. Lalu, kalau dia staff teman-teman, maka gaji pokoknya ini key-nya staff titik dua. Koma. Bisa antar key dan value. Tetap katakan Rp5 juta. Karena sudah di akhir, enggak perlu dikasih koma, nggak papa. Nah, teman-teman ya. Gaji-gaji ini ditentukan dari list jabatan yang sudah di input sebelumnya. Jadi, pengganti dari switch case di pemrograman Python, menggunakan kombinasi dictionary dan list ya. Video sebelumnya, pengganti dari ternary menggunakan tuple and list ya. Oke, teman-teman. Seperti itu ya. Lalu, setelah itu teman-teman kita eh tentukan nanti misalnya tunjangan anak ya. Lalu, di sini ada zakat, profesi, dan seterusnya. Ini hanya mengulang ya materi-materi yang sudah kita pelajari sebelumnya ya. Tunjangan anaknya 10%. Ya. Ini kita baca dulu ketentuannya. Ya. Persen-nya 10% nih, default-nya ya. Persen-nya 0,1 ya. Nah, jika jumlah anaknya lebih dari 0 1 sampai 3, maka tunjangan anaknya 10%. Ya. Teman-teman, seperti itu. Lalu, jika jumlahnya lebih dari 3 nanti ya dikali Nah, teman-teman, gajpok-nya dikali persen, 10%. Dikali teman-teman jumlah anaknya dikurang 3. Ya, teman-teman, dikurang 3. Lalu, kalau belum punya anak, nanti ya belum ada tunjangan anak. Baik. Ini sebenarnya bebas-bebas saja. Ya, ini penggunaan dari kondisional if, elif, dan else. Kita baca sekali lagi. Jika jumlah anaknya antara 1 sampai 3, maka tunjangan anak-nya 10%. Ya. Dari gaji pokoknya. Cuma kalau anaknya lebih tiga, lebih dari tiga, maka selain 10% dikali dari jumlah anaknya. Tapi jumlah anaknya maksimal, teman-teman, berapa nih? Tiga ya. Karena misalnya anaknya teman-teman lima, berarti lima dikurang tiga, dua ya. Berarti dikalinya dua. Dikali dua, kali empat-nya gitu. Kalau nanti anak-nya enam, berarti dikali tiga. Karena yang 10%-nya itu sudah ada di logik yang pertama. Begitu ya, teman-teman. Ini logiknya boleh diganti apa saja bebas. Gitu ya. Oke teman-teman, sekarang kita eh berikan tunjangan untuk keluarga. Ya, di mana, teman-teman? Menulisnya. Tentu saja nanti dia sejajar dengan apa? Eh, inputan dan fungsi def. Def gapok ya. Tidak mau def gapok ya. Tidak masuk ke dalam fungsi gapok. Nih, kita backspace. Saya kasih komentar ya teman-teman, tunjangan keluarga. Nah, tunjangan keluarga ya. Ini contohnya lebih kompleks. Apa logiknya? Kita eh define dulu variabel, misalnya, tadi tunkel ya. Tunke-10%, berarti 0,1. Kita logik if, jumlah anak lebih besar dari 0, n apa teman-teman? N. Jumlah anaknya kurang dari empat. Berarti 1 sampai 3 anak. Maka, titik dua. Teman-teman, tunjangan keluarganya nih ya. Tunjangan keluarganya tunjang-anak di sini ya. Ya, berarti ini persen ya, teman-teman ya. Variabelnya persen. Maka, tunjangan keluarganya boleh di samping ya. Tunjangan keluarganya sama dengan. Ya. Panggil fungsi apa? Gapok jabatan. Dari gaji pokoknya bukan gapok saja. Karena kalau gapok saja, nggak ada yang ada fungsi gapok jabatan. Jadi, fungsi yang barusan dibuat, bisa dipanggil langsung di dalam fungsi hitung gaji ini. Ini teman-teman contohnya lebih kompleks. Namun kita jadi paham, oh ternyata fungsi yang kita buat sebelumnya, bisa dipanggil lagi di dalam fungsi utamanya yaitu fungsi hitung gaji. Berdasarkan jabatan. Ketik-Ketika jabatan ya. Ini untuk kondisi yang Ya, teman-teman, jumlah anaknya 1 sampai 3 dikali persen-nya 10% gitu ya. Persen-nya 10%.

Nah di dalam fungsi hitung gaji mohon maaf ini ada buka tutup kurung tanpa menerima parameter sekarang ada fungsi untuk menentukan gaji pokok def gapok Nah gapok berdasarkan jabatan Parameternya jabatan yang sudah di input sebelumnya titik dua karena fungsi enter ini masuk ke blok fungsinya gapok jabatan Kita gunakan apa teman-teman Switch di pemrograman lain seperti ini ada switch ya jabatan gitu ya Lalu ini pemrograman lain nih ya di sini ada case ya titik dua Misalnya case apa dulu pertama Misalnya tadi ada manager ya maka gajinya berapa Nah teman-teman di dalam Python tidak ada fungsi switch case secara khusus bisa diganti dengan apa Sama-sama simbolnya dengan apa buka tutup kurung kurawal yaitu teman-teman dictionary Diction
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Hai teman, kembali lagi di video pembelajaran dasar-dasar pemrograman Python modul. Pada video sebelumnya, kita sudah membahas tentang fungsi atau prosedur. Nanti fungsi-fungsi atau prosedur yang kita buat bisa diletakkan diletakkan ke dalam modul. Nanti modul itu tidak hanya satu, ada beberapa, maka saling kombinasi satu dengan yang lainnya di dalam satu program atau main program. Modul merupakan teknik desain software yang menekankan pada pemisahan fungsionalitas program ke dalam bagian (modul) independen. Setiap modul mengandung fungsionalitas tertentu. Ya, contoh dari penggunaan modul adalah ketika kita mau membuat software untuk menampilkan peta wilayah yang berkaitan dengan: visualisasi peta, kalkulasi jarak, konversi derajat ke kilometer dan sebaliknya, database lokasi daerah tertentu. Jika dibuat dalam sebuah file akan overwhelming bagi programmer maupun penggunanya. Fungsi-fungsi yang mirip dikelompokkan dan bisa dimasukkan dalam sebuah modul yang sama. Sebuah modul adalah sebuah file yang berisi definisi-definisi dan statemen-statemen Python. Nama file adalah nama modul ditambah ekstensi ".py". Python menyediakan banyak modul yang dapat digunakan (baik yang bawaan atau perlu diinstall dulu). User (programmer) juga dapat membuat modul sendiri. Baik, eh teman-teman, ini modul-modul Python cukup banyak. Ada OS, ada sys, ada string, ada math, ada datetime, ada urllib, ada request, dan beautiful soup, ya. Yang kita akan pakai nanti sebagian dan nanti kita akan coba buat modul-modul sendiri. Kita akan bahas satu-satu walaupun di sini hanya pengantar gitu ya. Pertama modul OS ya, digunakan untuk akses system. OS telah ditunjukkan pada bagian sebelumnya. Ya. Di bawah ini akan ditunjukkan beberapa objek pada modul sys: import sys, sys.version, sys.ps1 #primary prompt, sys.ps2 #secondary prompt. Lalu, setelah itu baru dipanggil bagian-bagiannya. Di sini ada sys.version, ps1, ps2, dan seterusnya. Baik. Modul string. Nah, ini untuk memanipulasi string-nya. Ya, misalnya untuk cetak huruf kecil, huruf besar semua, di-split di tengah-tengah, lalu akan dicetak ya. Eh, berapa, jumlah karakternya dan seterusnya. Ini eh mungkin yang eh kita pakai juga di pemrograman lain atau di Microsoft Word kita ada tools ya. Lower case untuk mencetak huruf kecil semua, upper case untuk huruf besar semua. Ini bagian dari modul string. Lalu ada modul matematika. Nanti menggunakannya sekali lagi di import math. Ya, ada pangkat, ada akar, ada log dan seterusnya. Coba nanti kita akan praktikan ya. Dalam modul yang kita buat. Datetime ya, tanggal dan waktu. Ini untuk memakai nya nanti gunakan keyword import datetime. Lalu kita bisa memanggil fungsi now untuk mencetak tanggal dan jam saat ini. Ya, atau di sini contohnya print tahun sekarang. Nanti teman-teman now.year berarti dia memanggil tahunnya. Sekarang berarti tahun 2021. Oke, ini contoh-contoh yang lain teman-teman. Eh, terkait dengan modul datetime. Ya, ini saya skip aja. Oke, ada today hari ini atau weekday minggu ini ya. Teman-teman ini bagian dari modul datetime. Jadi modul di Python itu eh cukup banyak, termasuk nanti untuk data science. Lalu tadi ada modul urllib dan beautiful soup ya. Kedua modul ini akan digunakan bersamaan. Urllib modul bawaan Python (ada variannya urllib2, urllib3, atau requests yang harus diinstall dahulu) digunakan untuk berkomunikasi dengan internet melalui protokol http. Direkomendasikan menggunakan urllib3 atau requests. Contoh akan menggunakan requests. Beautiful Soup adalah modul yang digunakan untuk mengolah hasil respon dari http. Ya, begitu pula di sini ada modul beautiful soup ya, adalah modul yang digunakan untuk mengolah hasil respon. Jadi di http itu di internet itu ada request dan ada respon. Request dari klien, respon tentu saja dari server-nya dari http. Hypertext Transfer Protocol. Jadi kalau nanti teman-teman menggunakan apa namanya, eh web untuk aplikasi web, maka teman-teman kita akan menggunakan modul ini, urllib dan beautiful soup. Gemini API may make mistakes, so double-check its responses. Run settings Model generating_tokensToken Count Temperature Add stop sequence Safety settings"

Modul 2
00:01 Ada juga teman-teman, modul itu bukan bawaan tadi ya, teorinya, yang perlu diinstal nanti untuk menginstal modulnya di command line pip install nama modulnya. Misalnya, pada video selanjutnya nanti kita mau koneksi ke database. Maka, kita butuh ya driver untuk menjembatani ke sebuah database, maka nanti nginstal dulu modulnya dengan perintah pip install. Nanti nama modulnya apa. Ya. Ini, kita akan praktikkan pada video selanjutnya. 00:33 Nah sekarang, kita akan fokus ya bagaimana kita membuat modul sendiri, ya. Karena dengan membuat modul sendiri memungkinkan kita mengatur kode Python secara logis. Lalu, dikelompokkan kode terkait ke dalam modul membuat lebih mudah dan dipahami serta digunakan, gitu ya. Jadi, dengan adanya modul buatan kita sendiri nanti kita akan lebih mudah lagi ya menggunakannya, lalu lebih mudah dipahami. Mungkin, juga untuk orang lain. Nah, modul adalah objek Python dengan atribut dengan diberi nama yang bisa kita jadikan referensi. Ya. Oke. 01:15 Teman-teman, kita latihan sama-sama sekarang, nah, tapi kita di sini mengimport modul matematika, berarti bawaan Python ya. Enggak perlu nginstal lagi, enggak perlu pip install, ya. Langsung import math. Berarti kita menggunakan modul matematika. Kalau tambah kurang kali bagi, mungkin enggak perlu karena operator aritmetikanya sudah biasa. Ya, ada tambah, ada kurang, ada kali, ada bagi. Nah, untuk pangkat, nanti dari modul math ini ada fungsi pow, ya. Math pow, gitu ya. Berarti, dipangkatkan. Dipangkatkan bilangan 1, bilangan 2. 2 pangkat 3, ya nanti hasilnya harusnya 8, gitu ya. Nanti, kita buktikan di prakteknya. Seperti itu, ya. Atau, nanti mau cari akar, ya. Berarti math.sqrt, itu mencari akarnya, dan seterusnya. Kita praktikkan, teman-teman. Kita buka. 02:12 Ya, editor kita, Visual Code kita. Karena ini modulnya buatan sendiri, kita buat nama file-nya myModul, modulku, ya. myModul.py, ya. Saya enter. Tadi mengimport apa, teman-teman? Math, ya. Nanti, matematika. Oke, matematika ini banyak sekali. Nanti, kalau kita panggil misalnya math. Nah ini banyak. Kalau add, tambah append, juga ya. Lalu, di sini ada count, menghitung, ya. Dan seterusnya. Ada pow ya. Nah, itu ada pow, ada akar, sqrt, dan seterusnya. Ya, teman-teman, banyak sekali modul matematika. Nah, sekarang coba kita, ya, buat fungsi-fungsi. Tadi kan teorinya dalam satu modul itu bisa lebih dari satu ee fungsi atau satu prosedur. Nah, di sini di slide ada berapa fungsi nih? 1, 2, 3, 4, 5. 5 fungsi, tambah kurang kali bagi yang biasanya ya. Berarti, def tambah ini fungsi ya, buatan sendiri. Parameternya apa teman-teman? Kita lihat. Parameternya adalah bil 1, bil 2. Bil 1, bil 2. Berarti 2 parameter ya, teman-teman, ya. Bil 1, koma, bil 2. Bil 2. Enter, titik 2, enter. Ini fungsi, maka begitu di enter, akan masuk tabulasi sekali, ya. Nah, teman-teman, kalau fungsi tambah berarti operator aritmetikanya adalah tambah. Hasil sama dengan bilangan 1, tambah bilangan 2. Lalu, boleh dicetak sekalian, ya. Ya, print. Hasil tambah bilangan 1 ditambah bilangan 2 nanti hasilnya apa? Ini menggunakan concat, ya. Tidak menggunakan format print. Ya, boleh. Silahkan, print, cetak. Nanti kita tinggal copy paste saja ya. Print. Bilangan pertama, kita tulis bilangan satunya, teman-teman, berapa nilainya, ya? Concat, bil 1, nah gitu, ya. Concat lagi, ditambah, bilangan 2, concat lagi bilangan, ini menggunakan concat ya. Bilangan, concat, bilangan 2, ya. Concat sama dengan, double quote ya. Ikuti sebelumnya. Sama dengan, concat, apa? Hasil. Nah, gitu ya, teman-teman, ya. Seperti itu. Jadi, fungsi tambah yang kita buat sendiri menerima dua parameter, bilangan pertama dan bilangan kedua. Nanti rumusnya, hasilnya bilangan pertama ditambah dengan bilangan kedua, disimpan, di-assign oleh variabel hasil lalu dicetak. Bilangan 1 ditambah bilangan 2 nanti hasilnya berapa? Nah, teman-teman, ini kita copy paste saja untuk yang lainnya. Tambah kurang kali bagi, ya. Karena polanya hampir sama, tinggal diganti operator aritmetikanya dan nama fungsinya. Tambah habis tambah, misalnya fungsi kurang, gitu ya, teman-teman, ya. Ini belum menggunakan modul matematika, ya. Ini import math-nya belum dipakai, nanti pas pangkat atau akar, gitu ya. Boleh juga, ya, teman-teman kita tambahkan.

Modul 3

Ya Teman-teman Nah kalau kurang berarti operator aritmatikanya artimatisnya kurang Lalu labelnya adalah kurang Ah selebihnya sama Kopi lagi Teman-teman ya Selanjutanya fungsi kali Kalau kali sama menerima dua parameter Lalu operatornya asterik bintang ya kali Ah di sini labelnya diganti dengan x kali ya sama semua Tambah kurang kali bagi bagi slash ya di pembagian Kita enter di sini ada Teman-teman kali bagi lagi ya Nah di sini operator aritmatikanya adalah slash division ya di sini labelnya juga slash ya Atau titik dua begini boleh enggak Boleh Kan label bebas ya Oke sekarang kita akan gunakan ini sudah di impor math fungsi matematika misalnya pangkat dan akar ya Kalau pangkat dua misalnya saya pasang lagi fungsi pangkat Menrima dua parameter juga Teman-teman ya Hasilnya berarti math pow nah begini ya math ya math. pow gitu ya Nah bilangan satu dengan bilangan kedua Misalnya dua pangkat tiga nanti hasilnya delapan gitu ya koma ya bilangan kedua Berarti pangkat bilangan satu dengan bilangan dua hasilnya berapa Kalau di sini keterangannya apa Teman-teman ini Hasil pemangkatan Oke ya Hasil pemangkatan oke ya Hasil pemangkatan oke ya Hasil pemangkatan oke ya Hasil pemangkatan oke ya Hasil pemangkatan oke ya keterangannya bebas Teman-teman Bilangan satu pangkat simbolnya di atas angka enam ya ini pangkat bilangan dua hasilnya berapa Ya gitu ya Teman-teman ini untuk pangkat sekarang akar Ah akar math pow juga Teman-teman ya Kalau akar cuma satu ya Akar dari sembilan misalnya ya berarti ini akar Bilangannya cuma satu Akar Akar Ini bil aja ya karena cuma satu ya Hasilnya gimana Teman-teman Hasilnya panggil fungsi matematika math math. sqr Nah ini ya Teman-teman ya sqr buka kurung bilangan bil bukan bilangan ya bil Nah gitu kan Lalu dicetak akar bilangan nanti hasilnya berapa Akar dari ya bil Ah ininya enggak usah lagi Teman-teman sama dengan hasil gitu ya Ya oke Teman-teman di sini kita sudah menggunakan dua fungsi matematika yaitu pangkat math pow akar math sqr Sekarang kita buktikan apakah fungsi-fungsi dalam modul apa nih My Modul ini bisa dieksekusi atau tidak Bagaimana cara menggunakan modulnya Teman-teman ini ada berapa teknik Yang pertama panggil nama filenya Ya nama filenya kan my Modul Import my Modul nanti my Modul.tanda titik.kurung titik kali silakan gitu ya Oke Teman-teman kita praktikan sekarang Ini sudah banyak fungsi-fungsinya ada tambah kurang kali bagi empat ditambah dua fungsi eh pangkat dan akar yang menggunakan modul matematika Jadi Teman-teman kesimpulannya ketika kita ingin menggunakan modul di dalam sebuah dalam Python ya sebuah modul di dalam Python maka import nama modulnya apa Kebetulan sekarang yang umum dulu yang kita bahas adalah modul matematika gitu ya Sekarang Teman-teman kita panggil apa fungsinya ya Print Ya single quote boleh keterangannya ya Panggil fungsi dalam modul Sebentar kita lihat apakah dibuat file baru Teman-teman Kita langsung ya Teman-teman langsung Oke Oke seperti itu dia langsung ya Dalam slide nih kalau kita lihat dia langsung Ini Ini apa namanya Modulnya terusnya ini menggunakannya ya langsung boleh Teman-teman Atau di sini di file yang lain sebenarnya bisa juga sih ya karena di sini import My Modul My Modul kan eh apa namanya Nama modulnya ya Silakan kalau ingin dibuat file yang lain juga boleh ya Yang penting di sini ada keyword apa import ya diimport My Modulnya berarti semua fungsinya di di apa nih bisa dipanggil Kalau ingin di aliaskan nanti ada keyword as ya as hitung ya Baik kita buat file yang lain aja deh jangan di sini ya Ini khusus apa modul nanti main programnya kita buat file yang lain ya Misalnya nama filenya use modul Gunakan modul use modul .py Ya kita pisahkan ya Sekarang kita panggil dengan keyword Ya atau kasih keterangan dulu print print panggil modul atau gunakan modul ya keterangannya bebas Cara pertama Gunakan modul Cara Cara pertama import nama filenya my Modul Import my Modul ya Lalu cara pakainya begini my Modul dot misalnya tambah dua ditambah empat hasilnya enam Nah begitu ya Ya silakan Teman-teman nanti diawali dengan nama modulnya karena kita pakai import namanya ya Misalnya di sini enggak semuanya ya kali dua kali empat hasilnya delapan gitu ya Lalu pow ya my Modul pangkat ya math pow ya pangkat Nah gitu ya dua pangkat tiga hasilnya harusnya nanti delapan Akar satu lagi deh enggak semuanya kita panggil ya my Modul dot akar akar dari sembilan nanti berapa tiga gitu ya Kita eksekusi saya simpan ini cara pertama Save Eksekusi Teman-teman Nah gitu ya Bilangan dua ditambah empat ya Ini ada keterangan bilangannya ya enam Bilangan dua dikali empat delapan Hasil pemangkatan bilangan dua pangkat tiga delapan ya Akar dari sembilan adalah tiga Oke itu ada keterangannya ya Kalau di pencetatannya ingin di eh apa dihilangkan keterangannya boleh Silakan bebas-bebas saja Oke Teman-teman itu cara pertama Sekarang cara kedua P p

Modul 4

Cara kedua mudah Ini tinggal saya copy paste Ya cara kedua ya dialiaskan As ya cara kedua ini dialiaskan ya Di aliaskan My modul as hitung gitu ya Jadi teman-teman di aliaskan ke hitung Berarti cara manggilnya hitung tambah ya karena dialiaskan nih Ya hitung tambah hitung bagi dan seterusnya Ini saya samakan saja teman-teman Jadi yang dipanggil bukan my modul tapi aliasnya apa hitung Semoga ya teman-teman ya hitung hitung, ya Teman-teman Ini saya, apa namanya, close ya Ini saya copy paste saja Angkanya disamaini aja ya Atau mau hitung eh mau gunakan yang lain Tambah kali kan sudah kali sama ku bagi sama kurang nih belum Ya, cara ketiga Teman-teman ini sebagian ya Se bagian apa Method aja yang dipanggil atau fungsi Ya Berarti teman-teman from modul from my modul import yang dipanggil sebagian gak semua Seperti itu Yang selanjutnya memanggil semuanya from modul import bintang gitu ya Jadi teman-teman ketika ingin memanggil sebagian silakan panggil method atau prosedur yang sudah dibuat di my modul Kalau ingin semuanya all function all method atau all prosedur nanti import all atau dinotasikan dengan simbol bintang Kita buktikan lagi Angkanya samaini aja ya teman-teman ya Ini saya, apa namanya, close ya Ini saya copy paste saja Angkanya disamaini aja ya Atau mau hitung ya eh mau gunakan yang lain Tambah kali kan sudah kali sama ku bagi sama kurang nih belum Ya cara ketiga Teman-teman ini sebagian ya Se bagian apa Method aja yang dipanggil atau fungsi Ya Berarti teman-teman from modul from my modul import dari my modul Ya import Importnya di sini Import Misal nya yang belum dipanggil apa nih teman-teman eh eh bagi sama kurang ya Kurang sama bagi gitu ya Nah gitu ya Berarti ini dua aja nih Atau ini gak apa-apa angkanya Berarti teman-teman ini tinggal panggil Fungsi misal nya kurang Tapi jangan 2 kurang 4 Misal nya 20 kurang 4 ya Terusnya bagi Bagi ya baginya jangan 2 bagi 4 20 bagi 4 Nah nanti hasilnya lima ya Oke Atau karena fungsi itu re reusable design Teman-teman ini bagi bisa dipanggil lagi misal nya 21 bagi 7 bagi 3 nanti hasilnya tu tujuh Oke Kita buktikan teman-teman Ini memanggil sebagian Berarti kalau kita memanggil tambah gak bisa karena yang di import hanya dua fungsi Pak file save eksekusi Ya 20 dikurang 4 16 20 dibagi 4 5 dan seterusnya sampai akar dari 9 adalah ya Baik teman-teman ini untuk yang eh soal All Terakhir teman teman kita meng-import sebagian tapi dialiaskan meng-import sebagian dialiaskan from modul import tambah as-nya R kali X kurang nanti minus M Nah nanti manggil nya lebih simpel lagi tapi sebagian ya Kalau o ya enggak bisa di aliaskan yang bisa di aliaskan fungsinya ketika sebagian Oke teman-teman ini saya kill dulu yang sebagian mana ini ya Ya Saya paste lagi di sini sebagian yang dipanggil cuma 2 kurang sama bagi Kurang as-nya misal nya apa K ya misal nya misal nya ya Contohnya ya bagi aliasnya apa teman-teman B Aliasnya B Nah jadi manggilnya lebih simpel lagi Berarti kalau kurang aliasnya apa K K 20 dikurang 4 hasilnya 16 bagi alias nya B 20 bagi 4 B 21 bagi 3 hasilnya kita simpan File save eksekusi ya eksekusi Nah hasilnya sama ya Oke demikian teman-teman pembelajaran tentang modul yang kita buat sendiri
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Hai teman-teman, kembali lagi di video pembelajaran dasar-dasar pemrograman Python. Modul yang kita akan pelajari pada video kali ini adalah modul BeautifulSoup dan Request. Modul ini biasanya digunakan untuk web scraping. Web scraping merupakan pengambilan sebuah dokumen semi terstruktur dari internet, umumnya berupa halaman-halaman web dalam bahasa markup seperti HTML atau XHTML, dan menganalisis dokumen tersebut untuk diambil datanya dari halaman tersebut. Istilah gampangnya yaitu pengambilan konten atau sebagian data dari suatu situs web. Web scraping mempunyai banyak kegunaan dan sangat membantu masalah pengambilan data. Salah satunya yaitu untuk konten artikel dimana isi kontennya langsung diambil dari situs lain misal konten dari sebuah halaman web. Dengan adanya web scraping ini, kita bisa mengambil data-data dari situs marketplace untuk dibandingkan harganya, untuk menampilkan jadwal sholat, ya, untuk mengambil data prakiraan cuaca, atau mengambil data Covid-19 ya, yang sedang berlangsung di Indonesia dan masih banyak lagi. Web scraping ini juga digunakan untuk mengeksport kumpulan list dari sebuah web ke format file, nanti ke CSV, JSON, Excel dan lain sebagainya. Baik teman-teman sebelum kita menggunakan web scraping, maka langkah pertama tentu saja kita menginstal modul BeautifulSoup dan Request, ya. Caranya cukup mudah teman-teman ke comment prom atau CMD. Nanti perintah untuk menginstal software Python dengan pip. Pip instal, nanti yang pertama tentu saja teman-teman instal modul BeautifulSoup 4, gitu ya. Silakan nanti pastikan koneksi internetnya stabil karena kita akan mendownload dari repository-nya. Nanti akan berlangsung proses instalasinya sampai selesai, seperti di dalam slide ini. Selanjutnya tentu saja kita instal modul kedua yaitu modul request karena halaman web itu nanti ada http request untuk me-request sesuatu ke server dan ada http response, ya. Ada response balik dari web server. Nanti perintahnya sama, pip install request ya. Nanti tunggu sampai proses instalasinya selesai. Lalu teman-teman karena kita berkaitan dengan web, maka kita butuh modul-modul pendukungnya, salah satunya adalah lxml, ini untuk parsing HTML, perintahnya sama pip install lxml, ya. Lalu teman-teman juga instal modul pendukung lainnya yaitu html5lib library. Jadi halaman web itu terdiri fundamentalnya dari bahasa HTML. Hypertext Markup Language. Jadi kita harus instal pendukung-pendukungnya selain modul utamanya yaitu beautifulsoup dan modul request ya. Baik teman-teman karena saya sudah nginstal, cara untuk ngecek apakah modul-modul tersebut sudah terinstal atau belum. Kita ke comment prom, silakan. Lalu teman-teman untuk mengeceknya dengan perintah pip list. Ini perintah untuk melihat apakah modul-modul tersebut sudah terinstal atau belum. Ya, kita lihat ada modul request, ya. Ada modul html5 library, ada modul lxml dan tentu saja ada modul beautifulsoup 4, gitu ya, beautifulsoup 4. Oke, karena saya sudah nginstal jadi teman-teman nggak perlu diinstal lagi cara melihatnya seperti ini. Yang belum diinstal silakan lakukan dengan perintah pip instal nama modul-modulnya. Baik, langkah selanjutnya adalah kita mencoba apakah modul ini, teman-teman bisa scrape web atau tidak ya. Kita lihat kembali slide-nya. Yang latihan pertama ini latihan sederhana. Di dalamnya sudah ada bahasa html, ada html, ada p itu paragraf, ini paragraf di halaman web. Lalu teman-teman di sini kita gunakan, ya, modul beautifulsoup ya. Di sini cara menggunakannya seperti biasa, from bs4 import beautifulsoup. Nah, ini ya, sudah ada. Kalau sudah diinstal. Ya, langkah selanjutnya adalah teman-teman coba ditampilkan. Nama variabelnya bebas soup sama dengan beautifulsoup ya. Lalu, teman-teman di sini ada markup. Markup itu markup language ya, atau HTML. Ya, kalau di dalam slide hanya html dan paragraf ya. HTML, ini tagging HTML untuk pondasi halaman web. Isinya cuma paragraf saja, ya udah nggak papa. Paragraf, tutup paragraf. Ya, lalu tutup HTML. Oke, lalu teman-teman di fungsi pertama kita menggunakan format HTML parser. HTML.parser. Oke, kita print ya. Print yang pertama. Hasilnya seperti apa? Saya simpan dulu. Ya. Sebentar kita lihat dulu ya. Oke. Ini hanya berupa paragraf HTML dan paragraf saja. Kita eksekusi. Ya, hasilnya, oh, ya. Belum ada kontennya. Kontennya ya. Ini paragraf halaman web. Ya, isi paragrafnya ini ya teman-teman ya. Simpan lagi, file save, eksekusi. Apa yang terjadi kalau kita menggunakan HTML parser, maka hasilnya, ya, berupa koding HTML-nya, tagging-tagging HTML-nya ikut tercetak. Baik kita coba cara kedua, ini kita copy paste saja, teman-teman. Soup yang kedua menggunakan, di dalam slide itu lxml library-nya ya. Kita ganti apakah sama atau tidak. lxml. Ya, saya simpan lagi, eksekusi lagi. Hasilnya teman-teman lebih lengkap karena memang HTML itu nanti ada body-nya. Ya. Kalau yang pertama dengan HTML password dia ngambil apa yang tertera saja di dalam tagging HTML-nya. Tapi kalau menggunakan lxml dia lengkap. Ya, seperti kita ketahui bahwa sebuah halaman web itu nanti ada HTML dan body-nya. Coba kita lihat dulu sebuah halaman web, misalnya python.org Ya, saya lihat sumber halamannya pasti ada body-nya. Ya, ada head, ada HTML, ya, tentu saja ya. Lalu teman-teman di sini pasti, ya, ada body. Nah, ada body, ya. Seperti itu. Struktur data dari HTML. Baik, kalau menggunakan lxml berarti lengkap, ya. Baik kita cetak dengan cara yang ketiga, ini saya copy paste lagi. Yang cara ketiga dengan apa? Teman-teman? Kita lihat di dalam slide, menggunakan XML. Ya. Extensible Markup Language, jadi biasanya dia untuk webservice ya. Kalau HTML-nya kan untuk view-nya, presentasi. Sedangkan XML biasanya untuk pertukaran data atau webservice ya, atau API. Kita coba gunakan, ya, formatnya menggunakan XML. Apa yang terjadi? Saya simpan lagi, saya eksekusi Ya, hasilnya lengkap dengan kode XML-nya untuk pertukaran data. Ya, baru di sini dicetak HTML paragraf, ini paragraf halaman web. Baik, teman-teman. Sekarang kita coba cara terakhir, yaitu dengan library HTML5. Di sini tinggal diganti HTML5lib. Saya copy paste lagi Ya, diganti dengan html5lib. HTML5 library. Nah, coba kita simpan dulu. Eksekusi. Apa hasilnya, teman-teman? Ya, yang menggunakan HTML5 library lebih lengkap lagi struktur datanya, karena ada kepala, ya, baru ada body, baru ada paragraf. Ya, seperti di python.org ya, kalau kita buka ya sumber halamannya lengkap. Ya, ada kepala, ya, terusnya teman-teman baru ada body. Oke, demikian tentang pengantar, ya, web scrape dengan modul beautifulsoup dan request.
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00:00 Sekarang latihan keduanya kita lihat lagi slide-nya. 00:04 Latihan keduanya teman-teman di sini ada struktur dasar HTML ya yang kita tulis Dokumennya menggunakan triple quote. Kenapa triple quote? Karena double quote-nya sudah dipakai oleh HTML, jadi di sini menggunakan triple quote. Ya, teman-teman di sini sederhana, ini struktur dasar HTML. Ada HTML, ada kepala head, ada title, ada body. Bodynya ada 2 paragraf dengan kelas yang berbeda. Ini identifikasi dari paragraf ya. Jadi, kalau paragraf itu nanti ingin berbeda satu dengan yang lainnya, biasanya di HTML-nya di di diberi kelas atau diberi ID. 1 kelasnya judul 1 isinya paragraf. Titlenya modul beautifulsoup lalu judulnya menggunakan modul ini lalu belajar pemograman Python menyenangkan untuk ee paragrafnya gitu ya. Baik teman-teman ee hampir sama ya untuk mengimport beautifulsoup-nya sama. Ya, baik. Kita buka latihan duanya. Kita buat namanya misalnya soup2.py. Ya, ini saya buat file baru soup2 ee .py nama filenya. Ya. Ya, untuk import modulnya sama teman-teman ya. Tapi, sekarang lengkap. Dokumen, dokumen web-nya menggunakan triple quote ya. Sama dengan, triple quote. 1 2 3 Nah, tutupnya triple quote lagi takutnya lupa. 1 2 3 Oke teman-teman ee enggak usah ngetik enggak apa-apa karena kita ambil saja dari ee web gitu ya. Misalnya struktur dasar HTML. Ya, kita copy paste saja ya biar cepat, struktur dasar HTML. Dibetul school atau tempat yang lain silahkan nanti teman-teman diambil. Yak, yang dari W3School saja ya. Langsung deh, teman-teman, ya. W3School. W3School-nya HTML ya. Biar kita enggak ngetik lagi struktur dasar HTML-nya. Ya, teman-teman kita buka. Nah, ini ya, struktur dasarnya sudah ada. Kita copy paste saja, teman-teman. Ya, dari w3schools.com/html, ini struktur dasarnya. Kita copy paste di sini, ya. Oke. Ya. Modulnya ee titlenya boleh diganti modul beautifulsoup gitu ya. Reading 1, ini judul ya. Oh, kalau di slide paragraf ya? Oke, paragraf, kelas. Title ya. Ikuti slide teman-teman. Hm. Ya, judul sama paragraf ee judul sama paragraf, ya, judul sama paragraf kelas pertama judul. Nah, ini saya copy paste saja, biar cepat ya teman-teman, hm. Ya. Untuk paragraf pertama dengan kelas judul, ini paragraf 1 paragraf tentu saja. Ya, judulnya menggunakan ee modul beautifulsoup. Oke, gitu ya. Lalu paragraf kedua isi kelasnya paragraf. Jadi, teman-teman untuk membedakan 1 paragraf dengan yang lain di HTML bisa menggunakan kelas, bisa menggunakan ID. Kelas paragraf. Kalau enggak teman-teman ini isi paragraf ya. Kalimatnya bebas ya. Isi paragraf. Oke. Dan seterusnya. Oke, sekarang coba kita teman-teman scrap dari struktur dasar HTML ini menggunakan modul beautifulsoup ini. Kita sama-sama coba ya, teman-teman. Di dalam slide ya, untuk mengambilnya nanti Nah ini variabelnya silahkan bebas, kalau sebelumnya soup, sekarang HTMLsoup. Beautifulsoup dokumen, ya dokumen yang atas tadi ya menggunakan apa HTML parser ya. Kalau menggunakan HTML parser, tadi hasilnya teman-teman lengkap ya, ada ee apa namanya? Ada bodynya, ada bodynya, seperti itu. Lalu di sini ada fungsi find, teman-teman, ada fungsi find, untuk mencari paragraf dengan class judul tadi ya. Lalu paragraf, ini variabelnya bebas, paragraf dengan kelas paragraf, lalu judulnya saja. Nanti, kelasnya nanti teman-teman judul. Kelas underscore judul. Ya .text, ya. Lalu kita cetak judul nanti bagaimana, paragraf bagaimana, judul saja bagaimana. Kalau ingin mencetak semuanya ya, di modul beautifulsoup ini gunakan method atau fungsi yang sudah build in yaitu find all. Ya, lalu paragraf semua paragraf nanti dicetak print all_paragraf. Oke, satu-satu kita coba ya, teman-teman. Ya, ini dokumen parse menggunakan HTML parser. Ya, silahkan di di bawah triple quote kita buat variabel baru HTML_soup gitu ya. Sama dengan, ya ikutin ini teman-teman yang sudah ada nih. Nah, menggunakan HTML parser ya. Tapi, isinya kan sudah ada, di mana? Di variabel, apa teman-teman? doku- dokumen, dokumen, ya, HTML parser. Lalu, setelah itu dicetak satu-satu deh. Ya, kita lihat. Di sini teman-teman, oh dibuat paragraf dulu, ada judul, ada paragraf, ada judul saja. Ya. Judul, mengambil judul. Nah, ini kebanyakan, karena copy paste ya, dari file sebelumnya. Oke, teman-teman kita buat variabel judul, sama dengan, ya menggunakan method apa? find. Ya, HTMLsoup, ya. .find. Find apa teman-teman? Find paragraf yang kelasnya judul. Find paragraf ya yang kelasnya underscore sama dengan apa? Judul. Nah, gitu ya. Oke. Kita cetak judul sekarang ya, satu-satu. Print, judul. Apa yang terjadi, teman-teman? Saya simpan, eksekusi. Oh, nyetaknya lengkap, dengan tag paragraf class judul lengkap, ya. Lalu, judulnya menggunakan modul bitrusop. Jadi, yang di dicetak nanti kelas judul saja. Oke, sekarang di sini ada mencetak paragraf saja. Ya, tinggal diganti apa teman-teman, variabel ya sama kelasnya. Sekarang di sini paragraf, paragraf. Ya, berarti cetak kelas yang paragraf saja. Ya, berarti cetak paragraf. Apa yang terjadi, cetak judul dan paragraf di sini. Kalau judul tadi judul saja kalau paragraf harusnya paragraf saja. Kita tes, ya simpan dulu eksekusi. Hasilnya, teman-teman, ya yang dicetak paragraf ya judul dan paragraf karena kita mencetaknya sudah dua, pertama nyetak judul, yang kedua mencetak paragraf. Ketiga, teman-teman mencetak judul saja. Ya, teman-teman ee .text jadi tanpa tag HTML-nya. Ujungnya teman-teman apa? .text, gitu ya. Jadi hampir sama dengan judul ya, di copy paste saja. Ini judul saja. Lalu di ujungnya ditambahkan dot, apa teman-teman? text. Adakah text? Harusnya ada ya. Nah, ada ya. Kita lihat teman-teman, .text. Hm, kita cetak judul saja. Oke. Simpan, eksekusi, apa yang terjadi? Oh, di sini, ya. Oh, teksnya enggak pakai buka tutup kurung, ya. Teksnya langsung gitu ya. Saya simpan, lalu eksekusi. Yak, perhatikan teman-teman yang .text tanpa tagging HTML P class judul tutup P langsung. Gitu ya. Sekarang, terakhir mencetak, apa teman-teman? Semuanya. Ya, kalau mencetak semuanya dengan fungsi find_all, find_all apa? Paragraf. Kalau paragrafnya 2, berarti semuanya dicetak 2 paragraf. Oke. Ee, ini saya kill dulu. Hm. Kita beri pembatas mungkin ya, print. Biar nanti perbedaannya jelas. Ya, spasi pembatas, teman-teman. Sekarang, ingin mencetak semuanya dengan apa? find_all, nama variabelnya all_paragraf ya. Oke, teman-teman, di sini all_paragraf, nama variabelnya. Paragrafnya cuma 2 ya. HTMLsoup.find, find-nya apa teman-teman? Find-nya all. Tambahkan find_all. Apa yang mau dicetak? Semua paragraf? Ya, berarti tagging P. Teman-teman tagging P, lalu kita cetak all_paragraf. Print, all_paragraf. Apa yang terjadi? All_paragraf. Kita simpan, teman-teman, eksekusi. Nah, nanti setelah pembatas ya. Semuanya dicetak. Ya, dengan simbol apa nih? List ya. Buka tutup kurung siku, P class judul menggunakan modul beautifulsoup dan paragraf ee dengan kelas paragraf ini isi paragraf. Demikian, teman-teman, cara mencetak sebagian tag HTML ya, menggunakan nanti identifikasi dari tag HTML-nya seperti class, bisa juga ID. Bisa juga, teman-teman, tanpa mencetak ee tagging HTML dengan tambahkan .text, lalu mencetak semuanya. Elemen HTML apa misalnya? Elemen HTML paragraf. Kebetulan di sini yang kita buat baru di dalam bodynya 2 buah paragraf.
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00:00 Baik, teman-teman, coba kita akan buktikan scrapping web langsung untuk jadwal salat. Misalnya, teman-teman yang saya ambil adalah jadwal salat dari situsnya, ini teman-teman jadwal salat dari pkpu.or.id. Nah, kita mau ambil yang ee apa teman-teman? Tanggal 14 April sekarang ya. Oke, sekarang mendekati magrib nih, sedang bulan Ramadan, ya. 1422 Hijriah, sebentar lagi magrib, kita tes ya. Nah, teman-teman, untuk mengambil sebagiannya saja, kita inspeksi ya, kita inspeksi dari situs jadwal salat.pkpu.or.id, .or.id ini. Kita klik kanan, lalu kita inspeksi, di inspeksi, teman-teman. Yak, kita klik ini, yang simbol select elemen yang kita akan inspeksi. Nah, kita mau inspek yang ini, nih. Nah, ini ya, teman-teman, kita lihat. Apa yang terjadi? Oh. Nama kelasnya tabel highlight, ya. Kalau tadi kan sudah belajar tuh, ada paragraf, judul, ada paragraf kelas paragraf, ada kelas ee judul. Nah, ini nama kelasnya adalah tabel highlight. Ya. Kita tes, ya. Kita mau ambil ee di sini jadwal salat subuh, di urutan pertama zuhur kedua, asar ketiga, magrib keempat, ee isya kelima, gitu ya. Kita mau ambil satu aja, enggak usah semua, ya. Bagaimana caranya? Ya, pertama, teman-teman, ya, seperti biasa, karena kita sudah tadi nginstal request, ya, kita nge-request ke sebuah halaman web, HTTP request. Yang pertama kita import BS4, beautifulsoup 4, lalu request. Lalu, kita buat fungsi, fungsi buatan sendiri, def jadwalSalat, ini nama file-nya jadwal_salat.py. Contents-nya request, get URL, ya. Nanti URL-nya pasti, tadi situsnya jadwal salat pkpu.or.id, ya. Teman-teman, seperti biasa, kita gunakan HTML parser dan ini, perhatikan contents-nya yang kita ambil, teksnya aja. Berarti tagging-tagging HTML-nya tadi tidak tercetak. Lalu, untuk ngambil semuanya, find all, respons, find all tadi adalah baris TR dengan class table highlight, ya. Di sini 0, mulai indeks 0, maksudnya begitu, ya. Di sini salat menggunakan apa teman-teman? Dictionary, salat sama dengan dictionary masih kosong, lalu di-looping, ya. For data, data ini ya, semuanya diambil. Jika 1, urutan 1, tadi salat subuh, dua zuhur, diambil teksnya, ya, val.get_text, ini aliasnya data, data dari sini, ya. Nanti teman-teman, gunakan apa namanya? logika if elif ya, dan seterusnya. Kalau 1 subuh, 2 zuhur, 3 asar, 4 magrib, ya, ee 5 nanti salat isya, lalunya i-nya yang tadi nol di- ditambah 1, ya. Lalu, di return, nanti salat apa, ee nanti jadwalnya jam berapa? Gitu ya. Ini agak panjang sedikit, teman-teman. Oke, nama file-nya jadwal salat. Ya. File, new file atau dari sini boleh. Jadwal salat, pastikan internetnya ee teman-teman terkoneksi, ya. Karena kalau enggak, enggak bisa scrap kita. jadwal_salat.py ya. Yang pertama kita impor apa teman-teman? Import, beautifulsoup 4, BS4 ya. Lalu kita impor, ya, teman-teman, yang kedua nge- nge-request. Karena kita nge-request ke halaman situsnya tadi pkpu.or.id, untuk jadwal salatnya, ya. Impor request. Ya, gitu ya. Oke, selanjutnya, teman-teman, di sini kita diminta membuat fungsi baru. def, fungsi baru, ya. Jadwal salat. Menerima parameterkah, teman-teman? Ada URL. Nah, dari URL-nya tadi ya. Oke, teman-teman di enter. Setelah itu, kita contents-nya dari request get URL. Contents nama variabelnya bebas, ya, contents. Ya, nama variabelnya bebas, lalu request.get(URL). get URL, mohon maaf. Di sini get URL, URL-nya belum ada nanti di file utamanya ya, di file APP. Setelah itu, teman-teman, ya, kita respon. Jadi, ada request, ada respon. Hypertext transfer protocol di halaman web, ya. Ada request dari klien, respon dari sisi, sisi server atau dari sisi ee tadi pkpu.or.id-nya. Responnya pakai beautifulsoup, ya. Respons, nama variabelnya bebas sama dengan, ya, ee beautifulsoup gitu, ya. Lalu, teman-teman, content.text. Nah, jadi ee teman-teman, enggak ngambil tagging HTML-nya karena ada dot teksnya, gitu. Jadi, kita ee sebelumnya sudah belajar, ya. Content, . apa teman-teman? Text, oke. Beautifulsoup gitu, ya. Lalu, teman-teman content.text. Nah, jadi ee teman-teman enggak ngambil tagging HTML-nya karena ada dot teksnya, gitu. Jadi kita, sebelumnyas sudah belajar, ya. Content dot apa teman-teman? text. Oke. Response = bs4.BeautifulSoup(content.text, "html.parser"). Oke, gitu, ya. Lalu find_all. Datanya kita ambil semua. find all, ya. Enggak sebagian. data = response.find_all(). Semua nya Nah, teman-teman, tadi apa? Lihat di pkpu-nya, teman-teman. Ini, ya, TR, dengan kelasnya tabel highlight. Tadi sudah di inspeksi. Subuh jam 04.38, dan seterusnya. Berarti find_all, teman-teman, kita ambil TR, tabel highlight. TR adalah tag HTML untuk membuat baris. Tabel highlight adalah kelasnya, table. Harus sama ya, tulisannya ya, teman-teman, di co- di copy paste aja, deh. Harus sama. Ini ya. Oke, kelas, simbolnya titik kalau di CSS, ya. Kalau enggak sama, nanti ee akan enggak tampil datanya, ya. Harus sama, ya. table highlight, oke. Teman-teman, seperti itu. Hmm. Lalu, mulai dari index 0. Lalu, mulai dari index ke 0.
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00:00 Baik, teman-teman, coba kita akan buktikan scrap web langsung untuk jadwal salat. Misalnya, teman-teman, yang saya ambil adalah jadwal salat dari situsnya. Ini, teman-teman, jadwal salat dari pkpu ya .or.id. Nah, kita mau ambil yang ee apa, teman-teman? Tanggal 14 April sekarang ya. Oke, sekarang mendekati maghrib ini, sedang bulan Ramadan ya, 1422 Hijriah, sebentar lagi maghrib, kita tes, ya. Nah, teman-teman, untuk mengambil sebagiannya saja, kita inspeksi, ya, kita inspeksi dari ee situs jadwal salat.pkpu.or.id, .or.id ini. Kita klik kanan, lalu kita inspeksi, diinspeksi, teman-teman. Yak, kita klik ini, yang simbol select elemen yang kita akan inspeksi. Nah, kita mau inspeksi yang ini, nih. Nah, ini ya teman-teman, kita lihat apa yang terjadi. Oh, nama kelasnya table highlight, ya. Kalau tadi kan sudah belajar, tuh. Ada paragraf judul, ada paragraf, kelas paragraf, ada kelas ee judul. Nah, ini, nama kelasnya adalah table highlight. Ya, kita tes ya. Kita mau ambil, ee di sini jadwal salat subuh, di urutan pertama, zuhur kedua, ashar ketiga, magrib keempat, e isya kelima. Gitu, ya. Kita mau ambil satu aja, enggak usah semua, ya. Bagaimana caranya? Ya, pertama teman-teman, ya. seperti biasa, karena kita sudah tadi nginstal request ya, kita nge-request ke sebuah halaman web, HTTP request. Yang pertama kita import BS4, beautifulsoup 4, lalu request. Lalu, kita buat fungsi, fungsi buatan sendiri, def jadwalSalat. Ini nama filenya, jadwal_salat.py. Contents-nya request get URL, ya. Nanti, URL-nya pasti tadi, situsnya jadwal salat pkpu.or.id, ya. Teman-teman, seperti biasa kita gunakan HTML parser. Dan ini, perhatikan, contents-nya yang kita ambil teksnya aja. Berarti tagging-tagging HTML-nya tadi tidak tercetak. Lalu, untuk ngambil semuanya, find all, respons find all, tadi adalah baris TR dengan kelas table highlight ya. Di sini 0, mulai index 0 maksudnya begitu, ya. Di sini salat menggunakan apa teman-teman? dictionary. Salat sama dengan dictionary masih kosong, lalu di-looping ya, for data. Data ini ya, semuanya diambil. Jika 1, urutan 1, tadi salat subuh, dua zuhur, diambil teksnya ya, val.get_text. Ini aliasnya data, data dari sini ya. Nanti teman-teman gunakan apa namanya? Logika if, elif ya dan seterusnya. Kalau 1 subuh, 2 zuhur, 3 ashar, 4 maghrib, ya ee 5 nanti salat isya. Lalunya, i-nya yang tadi 0, di ditambah 1, ya. Lalu, di return, nanti salat apa, ee nanti jadwalnya jam berapa? Gitu, ya. Ini agak panjang sedikit, teman-teman. Oke, nama filenya jadwal_salat. Ya, file, new file, atau dari sini boleh, jadwal salat, pastikan internetnya ee teman-teman terkoneksi, ya. Karena kalau enggak enggak bisa scrap kita, jadwal_salat.py, ya. Yang pertama, kita import apa teman-teman? Import beautifulsoup 4, BS4 ya. Lalu kita import, ya teman-teman, yang kedua nge- nge request. Karena kita nge-request ke halaman situsnya tadi pkpu.or.id untuk jadwal salatnya ya, import request. Ya, gitu, ya. Oke, selanjutnya teman-teman di sini kita diminta membuat fungsi baru. def, fungsi baru, ya. jadwalSholat, menerima parameter kah, teman-teman? Ada URL. Nah, dari URL-nya tadi, ya. Oke, teman-teman, dienter. Setelah itu, kita contents-nya dari request.get(URL). contents, nama variabelnya bebas. Ya contents, ya. Nama variabelnya bebas, lalu request get URL. Request, ya dot URL, get URL, mohon maaf. Di sini get URL, URL-nya belum ada, nanti di file utamanya, ya di file APP. Setelah itu, teman-teman, ya. Kita response. Jadi, ada request, ada respon. Hypertext Transfer Protocol, di halaman web ya. Ada request dari klien, respon dari sisi sisi server atau dari sisi ee tadi pkpu.or.id-nya. Responnya pakai beautifulsoup ya. response sama variabelnya bebas, sama dengan, ya ee beautifulsoup gitu, ya. Lalu, teman-teman content.text. Nah, jadi ee teman-teman enggak ngambil tagging HTML-nya karena ada dot teksnya, gitu. Jadi, kita ee sebelumnya sudah belajar ya, content dot apa teman-teman? text. Oke. response = bs4.BeautifulSoup(content.text, "html.parser"). Oke, gitu, ya. Lalu, find all. Datanya kita ambil semua, find all, ya, enggak sebagian. data = response.find_all(). Semuanya, nah, teman-teman, tadi apa? Lihat di PKPU-nya, teman-teman, ini, ya, TR, dengan kelasnya table highlight. Tadi sudah di inspeksi, subuh jam 4.38, dan seterusnya. Berarti, find all, teman-teman kita ambil TR, table highlight. TR adalah tag HTML untuk membuat baris, table highlight adalah kelasnya table. Harus sama ya tulisannya ya teman-teman? Di, di copy paste aja, deh. Harus sama, ini ya. Oke, kelas, simbolnya titik kalau di CSS, ya. Kalau enggak sama nanti ee akan enggak tampil datanya, ya. Harus sama, ya. table highlight, oke. Teman-teman, seperti itu, hmm. Lalu, mulai dari index 0. Lalu, mulai dari index ke 0. Oke. Selanjutnya teman-teman, ee hmm, terusnya, di logika, for val in data. Ini aliasnya val ya. Data dari atas. For, val in data, gitu, ya. Ya, terusnya di, teman-teman, ini saya close saja ya. Hm. Terusnya di logika for, val in data. Ini aliasnya val ya, data dari atas. For, val in data gitu ya. Ya, terusnya di, teman-teman, saya close aja ya. Hm. Terusnya, di logika, for val in data. Ini aliasnya val, ya, data dari atas. for val in data, gitu, ya. Salat kita buat dictionary. Salat, kosong, ya. Lalu, i, apa teman-teman? Kita close saja, ya. i = 0, ya, terusnya di, teman-teman, ini saya close aja, ya. Hm. Terusnya di logika for val in data: If, ya i = 0. Ya, terusnya di, teman-teman, ini saya close aja, ya. Hm. Terusnya di logika for val in data. If. ya. i-nya = 1. Hati-hati teman-teman, hingga panjang. if, ya. i-nya = 2 * 1. Maka itu salat subuh. Pakai apa teman-teman? List, ya. Itu salat subuh. Waktu salat subuh nanti sama val sama dengan .get_text, ya. val = .get apa? Teman-teman? text. Ya, ini nanti tinggal dicopy paste, kalau udah jadi satu, ya. Oke, yang kedua dan ketiga pakai elif. Copy dulu satu. Habis subuh, berarti zuhur ya. Lihat di web-nya juga, ya. Kalau 2, nanti, teman-teman, salatnya, salat zuhur. Kalau 3, asar. Lihat di halaman web-nya dulu ya, teman-teman ya. Dilihat dulu. Hm. Ya. 3 ashar, maghrib, isya, ya. Nah, yang kedua dan seterusnya, pakai apa teman-teman? Elif. Ya. Oke. Tinggal kita copy paste. Oke. Pastikan internetnya teman-teman tidak putus ya. 3 asar, lalu keempat, apa teman-teman? maghrib. Keempat maghrib. Hmm. Kelima tentu saja isya. Apa pakai elif, teman-teman? Karena sudah, ya. Enggak apa-apa tetap pakai elif, atau else juga bisa, sih. Ya, enggak apa-apa. elif 5, kalau 5, ya salatnya isya. Nanti, didapatkan semua jadwalnya, sesuai di halaman web tadi ya. Oke, setelah itu, teman-teman, i-nya di- tambah 1, terusnya di-return, sejajar dengan fungsi for. return. Apa teman-teman? Salat. Oke, simpan dulu. Baik. Nah, sekarang kita buat aplikasi utamanya, namanya apa, teman-teman? APP, dot py, nama filenya bebas. Isinya, hanya mengimport, ya, eee modul jadwal salat yang kita, import jadwal salat. Ya, from, jadwal_salat, import, nama fungsinya apa? Jadwal, salat. Oke, sederhana, di sini hanya memanggil apa teman-teman, URL. URL-nya kita copy paste. Ya dari situsnya langsung ya. HTTPS. Ya, pakai double quote. ya, jadwal_salat.pkpu.or.id. Lalu, kita panggil fungsinya, apa teman-teman nih? Fungsinya adalah jadwal salat(URL). Harusnya seperti itu. Apakah bisa di-scrap, ya. jadwal salat.URL? teman-teman. Kita tes, kita simpan, harusnya harus sama dengan jadwal salat yang saat ini tanggal 14, ya. Maghribnya jam 17.55. Isya 19 lewat 5. Kita tes. Ya. Perhatikan, ya. Maghrib, 17.55, isya 19 lewat 5. Baik, teman-teman, demikian pembelajaran tentang scrapping web menggunakan modul beautifulsoup dan modul request.

judul kursus: Pemrograman Python
nama institusi: NF Academy
chapter: Oop
lesson: Quiz
transkripsi: 00:00 Hai, teman-teman, kembali lagi di video pembelajaran dasar-dasar pemrograman Python tentang object oriented programming atau OOP di dalam pemrograman Python. 00:12 Object oriented programming di dalamnya nanti ada kelas dan objek. Kelas dapat di analogikan sebagai berikut. Ketika kita ingin membangun sebuah rumah, maka seorang arsitek akan mendesain rumah. Nah, desain rumah itu disebut dengan blueprint atau disebut dengan kelas. Sedangkan nanti rumah yang sudah jadi, dari desain gambar yang sudah dibuat tadi itu disebut dengan instant objek atau hasil jadi. Atau bisa juga dianalogikan Ibu kita di rumah ketika ingin memasak suatu masakan yang belum ia bisa maka ia akan menonton tayangan televisi, atau bisa juga melihat di internet tentang bagaimana cara memasak masakan tersebut, bumbu-bumbunya, bahan-bahannya, cara memasaknya itu disebut dengan blueprint-nya atau kelasnya. Nah, sedangkan nanti masakan yang sudah jadi, yang sudah siap saji itu disebut dengan instant objeknya. Itu analogi tentang kelas dan objek. Jadi, ada keterkaitan antara kelas dan objek. 01:32 Di, di dalam kelas nanti ada member-membernya, anggotanya. Pertama, variabel yang menyimpan data, kita sudah ketahui semua, lalu ada fungsi-fungsi atau method-method yang void, yang tidak mengembalikan nilai, dan yang mengembalikan nilai. Dan ada satu fungsi lagi, fungsi spesial yang disebut dengan konstruktor yang menjembatani antara kelas dan objek. Karena fungsi di dalam Python, diawali dengan keyword dev, spasi untuk membuat konstruktor. ya, fungsinya adalah underscore 2 * init. Setelah itu, underscore dua kali, baru buka tutup kurung. ya. Di sini, konstruktor bisa menerima parameter, juga bisa blank konstruktor atau tidak menerima parameter. Menerima parameternya di sini 3, ketika objek di diciptakan, nomor rekening, nama nasabah, sama saldonya, nanti akan diinput, akan dimasukkan, ya, ketika sebuah seorang nasabah mendaftar di sebuah bank. Di sini tentu saja, di Bank Syariah Nurul Fikri, ya. Nah, keyword untuk minta izin member satu, meng-assign atau menyimpan ya, nanti, nomor, no- rekening, nama nasabah di objek nanti, nasabahnya siapa, saldonya berapa, disimpan oleh variabel member 1. Kita, izinnya ya, atau keyword access member kelas yang lain yaitu self. Oleh karena itu, konstruktornya diawali dengan self, lalu nama-nama variabel. Self.norek nanti, menyimpan variabel nomor yang ada di objek, self.nama yang ada di member satu, ya menyimpan nasabah yang ada di objek, di sini ada yang sama, nama variabelnya, di member 1 ada saldo. Di, nanti objek saldo sama-sama saldo, tapi yang milik member satu atau variabel, gunakan keyword self, ya untuk mengakses member satunya. Karena sekarang, kita sedang berada di member kedua. Sedangkan sama dengan saldo ini tidak perlu self. Kenapa? Karena saldo yang ini adalah merupakan bagian dari konstruktor, ya. Baik kita counter jumlah nasabah yang tadinya 0 menjadi 1, seiring dengan mendaftarnya seorang nasabah, maka di sini, untuk mengakses variabel statik, maupun konstanta di dalam Python, keyword-nya adalah menyebutkan nama kelasnya. Nama kelasnya, bank, dot atau titik, nama variabel konstan atau nanti variabel statiknya. Di sini karena kita ingin meng-counter, menghitung jumlah nasabah, maka gunakan operator assignment plus = 1. Artinya, 0 + 1, ketika seorang nasabah daftar 1. Lalu ada lagi 1 + 1, 2 dan seterusnya. Ya. Ini, member satu sudah, di kelas bank. Member dua sudah. 06:06 Sekarang, member 3 method-method. Ini bebas ya, unlimited. Nanti banyak, boleh silahkan sesuai dengan kebutuhan.
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00:00 Hai teman-teman, kembali lagi di video pembelajaran dasar-dasar pemrograman Python tentang object oriented programming atau OOP di dalam pemrograman Python. 00:12 Object oriented programming di dalamnya nanti ada kelas dan objek. Kelas dapat dianalogikan sebagai berikut. Ketika kita ingin membangun sebuah rumah, maka seorang arsitek akan mendesain rumah. Nah, desain rumah itu disebut dengan blueprint atau disebut dengan kelas. Sedangkan nanti rumah yang sudah jadi dari desain gambar yang sudah dibuat tadi itu disebut dengan instance objek atau hasil jadi. Atau bisa juga dianalogikan ibu kita di rumah ketika ingin memasak suatu masakan yang belum ia bisa maka ia akan menonton tayangan televisi atau bisa juga melihat di internet tentang bagaimana cara memasak masakan tersebut, bumbu-bumbunya, bahan-bahannya, cara memasaknya itu disebut dengan blueprint-nya atau kelasnya. Nah, sedangkan nanti masakan yang sudah jadi yang sudah siap saji itu disebut dengan instant objeknya. Itu analogi tentang kelas dan objek. Jadi, ada keterkaitan antara kelas dan objek. 01:32 Di di dalam kelas nanti ada member-membernya anggotanya. Pertama variabel yang menyimpan data. Kita sudah ketahui semua. Lalu, ada fungsi-fungsi atau method-method yang void yang tidak mengembalikan nilai dan yang mengembalikan nilai. Dan ada satu fungsi lagi, fungsi spesial yang disebut dengan konstruktor yang menjembatani antara kelas dan objek. Karena fungsi di dalam Python diawali dengan keyword def spasi untuk membuat konstruktor ya, fungsinya adalah underscore 2 * init. Setelah itu, underscore dua kali baru buka tutup kurung ya. Di sini konstruktor bisa menerima parameter juga bisa blank konstruktor atau tidak menerima parameter. Menerima parameternya di sini tiga, ketika objek diciptakan, nomor rekening, nama nasabah sama saldonya, nanti akan diinput, akan dimasukkan ya ketika sebuah seorang nasabah mendaftar di sebuah bank. Di sini tentu saja, di Bank Syariah Nurul Fikri ya. Nah, keyword untuk minta izin member satu meng-assign atau menyimpan, ya, nanti, nomor, no- rekening, nama nasabah di objek nanti, nasabahnya siapa, saldonya berapa disimpan oleh variabel member satu. Kita, izinnya ya atau keyword access member kelas yang lain, yaitu self. Oleh karena itu, konstruktornya diawali dengan self, lalu nama-nama variabel. Self.norek nanti menyimpan variabel nomor yang ada di objek. Self.nama yang ada di member satu ya menyimpan nasabah yang ada di objek. Di sini ada yang sama nama variabelnya di member satu ada saldo, di nanti objek saldo, sama-sama saldo. Tapi yang milik member 1 atau variabel gunakan keyword self ya, untuk mengakses member satunya. Karena sekarang kita sedang berada di member kedua. Sedangkan sama dengan saldo ini tidak perlu self. Kenapa? Karena saldo yang ini adalah merupakan bagian dari konstruktor, ya. Baik, kita counter jumlah nasabah yang tadinya 0 menjadi 1 seiring dengan mendaftarnya seorang nasabah. Maka di sini untuk mengakses variabel statik maupun konstan, ini boleh saya kasih komentar ini merupakan variabel statik. Yang nilainya bisa berubah. Yang ini variabel konstanta. Ya. Kalau variabel biasa ya, untuk aksesnya self. Tapi, kalau variabel statik maupun konstan, maka teman-teman gunakan keyword nama kelasnya. Nama kelasnya bank, dot, atau titik nama variabel konstan, atau nanti variabel statiknya. Di sini, karena kita ingin meng-counter, menghitung jumlah nasabah, maka gunakan operator assignment plus = 1. Artinya 0 + 1 ketika seorang nasabah daftar 1. Lalu ada lagi 1 + 1 2 dan seterusnya. Ya. Ini member satu sudah, di kelas bank, member 2 sudah. Sekarang member 3, method-method ini bebas ya, unlimited, nanti banyak, boleh, silakan sesuai dengan kebutuhan.
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00:00 Hai, teman-teman, kembali lagi di video pembelajaran dasar-dasar pemrograman Python tentang object oriented programming atau OOP di dalam pemrograman Python. 00:12 Object oriented programming di dalamnya nanti ada kelas dan objek. Kelas dapat dianalogikan sebagai berikut. Ketika kita ingin membangun sebuah rumah maka seorang arsitek akan mendesain rumah. Nah, desain rumah itu disebut dengan blueprint atau disebut dengan kelas. Sedangkan nanti rumah yang sudah jadi dari desain gambar yang sudah dibuat tadi itu disebut dengan instance objek atau hasil jadi. Atau bisa juga dianalogikan ibu kita di rumah ketika ingin memasak suatu masakan yang belum ia bisa, maka ia akan menonton tayangan televisi atau bisa juga melihat di internet tentang bagaimana cara memasak masakan tersebut, bumbu-bumbunya, bahan-bahannya, cara memasaknya. Itu disebut dengan blueprint-nya atau kelasnya. Nah, sedangkan nanti masakan yang sudah jadi yang sudah siap saji itu disebut dengan instant objeknya. Itu analogi tentang kelas dan objek. Jadi ada keterkaitan antara kelas dan objek. 01:32 Di, di dalam kelas nanti ada member-membernya anggotanya. Pertama, variabel yang menyimpan data, kita sudah ketahui semua. Lalu, ada fungsi-fungsi atau method-method yang void, yang tidak mengembalikan nilai, dan yang mengembalikan nilai. Dan ada satu fungsi lagi, fungsi spesial yang disebut dengan konstruktor yang menjembatani antara kelas dan objek, karena fungsi di dalam Python diawali dengan keyword def, spasi untuk membuat konstruktor, ya. Fungsinya adalah underscore 2 * init. Setelah itu, underscore dua kali, baru buka tutup kurung. Ya, di sini konstruktor bisa menerima parameter juga bisa blank konstruktor, atau tidak menerima parameter. Menerima parameternya di sini 3 ketika objek diciptakan. Nomor rekening, nama nasabah sama saldonya, nanti akan di input, akan dimasukkan ya ketika sebuah seorang nasabah mendaftar di sebuah bank. Di sini tentu saja, di Bank Syariah Nurul Fikri ya. Nah, keyword untuk minta izin member satu, meng-assign atau menyimpan ya nanti, nomor no- rekening, nama nasabah di objek nanti. Nasabahnya siapa, saldonya berapa disimpan oleh variabel member satu. Kita, izinnya ya atau keyword access member kelas yang lain yaitu self. Oleh karena itu konstruktornya diawali dengan self, lalu nama-nama variabel. Self.norek nanti menyimpan variabel nomor yang ada di objek. Self.nama yang ada di member satu ya menyimpan nasabah yang ada di objek. Di sini ada yang sama, nama variabelnya. Di member satu ada saldo, di, nanti objek saldo, sama-sama saldo. Tapi, yang milik member satu atau variabel gunakan keyword self ya untuk mengakses member satunya, karena sekarang kita sedang berada di member kedua. Sedangkan sama dengan saldo ini tidak perlu self. Kenapa? Karena saldo yang ini adalah merupakan bagian dari konstruktor, ya. Baik. Kita counter jumlah nasabah yang tadinya nol, menjadi satu seiring dengan mendaftarnya seorang nasabah. Maka, di sini untuk mengakses variabel statik, maupun konstan, ini boleh saya kasih komentar. Ini, merupakan variabel statik. Yang nilainya bisa berubah. Yang ini variabel konstanta. Ya, kalau variabel biasa ya, untuk aksesnya self. Tapi, kalau variabel statik maupun konstan, maka teman-teman gunakan keyword nama kelasnya, nama kelasnya, bank dot atau titik, nama variabel konstan, atau nanti variabel statiknya. Di sini karena kita ingin meng-counter, menghitung jumlah nasabah. Maka, gunakan operator assignment plus sama dengan satu. Artinya, 0 + 1 ketika seorang nasabah daftar 1. Lalu, ada lagi 1 + 1, 2, dan seterusnya. Ya. Ini member satu sudah, di kelas bank. Member 2 sudah. 06:06 Sekarang, member 3 method method, ini bebas ya unlimited. Nanti banyak, boleh silakan sesuai dengan kebutuhan. Ya. Baik, sekarang kita masuk member terakhir. Ini yang tak terhingga, atau bebas, sesuai dengan kebutuhan. Ini teman-teman member 3, adalah ee method atau fungsi. Ya. Ada yang void, ada yang return, nanti sesuai kebutuhan. Pertama, kita buat fungsi def nabung ya. Sama, fungsinya bebas. Apa yang ditabung? Uang. Titik 2. Maka, saldo kita, oh gunakan yourself ya, kita mau, teman-teman akses member kelas yang lain ya. Seperti di dalam slide, ya. Kita gunakan self setiap method-nya atau setiap fungsinya karena mau akses member satu, ya. saldonya akan bertambah dengan uang yang kita tabung. Berarti self, dot saldo sama dengan self.saldo ditambah uang yang ditabung. Oke, gitu ya. Ini untuk menghemat saja. Jadi, nanti, ya, teman-teman, saat uangnya bertambah. Kalau nanti dia menarik, tarik uangnya berkurang. Ini kita copy paste aja. Karena hampir sama ya polanya. Cuma beda operator aja nanti. Operatornya adalah, teman-teman, dikurang. Ya, ini tarik misalnya, sesuai dengan slide. Nah, maka saldonya berkurang dari uang yang ditarik, gitu ya. Ini tinggal diganti. Jadi operator assignment, self. saldo minus sama dengan uang yang diambil. Terakhir, teman-teman, sekedar mencetak. def, ya cetak, gitu ya. Ya, kita cetak apa teman-teman? Nanti, bang, ya, nama banknya, ya. Di sini gunakan keyword self karena mau akses member. Pertama, kita cetak apa, teman-teman? Nanti, bank ya, nama banknya ya. Di sini gunakan keyword self, karena mau akses member. Pertama, kita cetak apa, teman-teman? Nanti bank, ya, nama banknya, ya. print(Bank.BANK, '\n', '\nNo. Rekening: ', self.norek,). Ya. Ee kalau mau bagus, dikasih tabulasi, ya. Sekali-sekali. Nanti kalau kurang, ditambah lagi, ini ya. Nomor rekening, nama nasabah, sama saldo, gitu ya. Sama saldo, satu lagi. Saldo, sepertinya dua kali tabulasi, teman-teman, ya. Saldo, \t\t: ', self.norek, Kasih simbol rupiah boleh, spasi titik dua, rp titik concat self.saldo, pemisah desimalnya, enggak bisa desimal, pemisah ribuannya enggak bisa titik, ya. Ini settingan luar, koma, ya teman-teman, koma. Ya. Lalu kita konket terakhir pembatas, antar nasabah mungkin kita batasi backslash n dengan simbol minus-minus, ya. Jangan lupa, ya, di atas fungsi print buka kurung ini, tutup kurung. Ya. Baik, inilah fungsi untuk mencetak nama banknya dulu, nomor rekeningnya self.norek, nama nasabahnya self.nama, saldonya self.saldo, ini ada fungsi yang built in di Python untuk memisah ribuan, gitu ya. Baik, teman-temin, teman-teman, ini kita eksekusi, kalau nanti bermasalah, kita belum bisa lanjut ke objeknya. Eksekusi. Ya, kosong. Ya, berarti eh kelas banknya alhamdulillah tidak bermasalah. Sekarang, terakhir, kita buat objeknya, transaksi misalnya, nama file-nya. New file, namanya app.py, nama filenya bebas. Isinya, hanya meng-import, ya, e, ee modul jadwal salat yang kita, import jadwal salat. Ya, from jadwal_sholat import jadwalSholat. Ya, sederhana, dia hanya apa teman-teman, meng-import, ya, e, ee modul jadwal salat yang kita, import jadwal salat. Ya, from jadwal_sholat import jadwalSholat. Ya, sederhana, dia hanya apa, teman-teman? meng-import ya, ee modul jadwal salat yang kita import jadwal salat. Ya, from jadwal_sholat import jadwalSholat. Oke, sederhana, dia hanya apa, teman-teman? Meng-import, ya, ee fungsi jadwal salat dari file atau modul jadwal salat. Lalu, URL-nya, tentu saja ke jadwal salat.pkpu.or.id. Lalu, kita print jadwal salat(URL), oke ya. Baik, teman-teman ini saya copy dulu, tadi saya ke close ya, untuk halaman web-nya. Ya. Eh, kalau mau bagus, dikasih tabulasi ya, sekali-sekali. Nanti, kalau kurang, ditambah lagi. Ini ya, nomor rekening, nama nasabah, sama saldo gitu ya, sama saldo satu lagi. Saldo sepertinya dua kali tabulasi, teman-teman ya, saldo. \t\t: ', self.norek, kasih simbol rupiah, boleh, spasi titik 2, rp. concat self.saldo, pemisah desimalnya, enggak bisa desimal, pemisah ribuannya enggak bisa titik ya, ini settingan luar, koma ya, teman-teman, koma. Ya. Lalu kita konket terakhir pembatas antar nasabah mungkin kita batasi backslash n dengan simbol minus-minus ya. Jangan lupa ya di atas fungsi print buka kurung, ini tutup kurung. Ya, baik inilah fungsi untuk mencetak nama banknya dulu, nama- nomor rekeningnya self.norek, nama nasabahnya self.nama, saldonya self.saldo, ini ada fungsi yang built in di Python format untuk memisah ribuan. Gitu ya. Baik, teman-temin, teman-teman ini kita eksekusi. Kalau nanti bermasalah, kita belum bisa lanjut ke objeknya. Eksekusi. Ya, kosong. Ya, berarti, eh kelas banknya alhamdulillah tidak bermasalah. Sekarang, terakhir kita buat objeknya, transaksi misalnya, nama file-nya. New file, namanya app.py. Nama filenya bebas. Yang kita lakukan pertama kali tentu saja memanggil modulnya. From bank, import bintang. Fungsi, menabung, menarik, mencetak, itu sudah kita bisa panggil, gitu ya, karena importnya bintang. Baik. Nah sekarang kita masuk member terakhir. Ini yang tak terhingga atau bebas sesuai dengan kebutuhan. Ini teman-teman member 3 adalah eh metod atau fungsi ya, ada yang void ada yang return nanti sesuai kebutuhan. Pertama kita buat fungsi def nabung ya. Sama fungsinya bebas. Apa yang ditabung, uang. Titik dua. Maka, saldo kita, oh gunakan keyword self ya. Kita mau, teman-teman akses member kelas yang lain ya. Seperti di dalam slide, ya. Kita gunakan self setiap method-nya, atau setiap fungsinya, karena mau akses member satu, ya. saldonya akan bertambah dengan uang yang kita tabung. Berarti, self.saldo, sama dengan self.saldo, ditambah uang yang ditabung. Oke, gitu ya. Ini untuk menghemat aja. Berarti nanti, ya, teman-teman, saat uangnya bertambah. Kalau nanti dia menarik, tarik, uangnya berkurang. Ini kita copy paste aja. karena hampir sama ya polanya. Cuma beda operator aja nanti. Operatornya adalah, teman-teman, dikurang. Ya, ini tarik misalnya, sesuai dengan slide. Nah, maka saldonya berkurang dari uang yang ditarik, gitu ya. Ini tinggal diganti, jadi operator assignment, self.saldo minus sama dengan uang yang diambil. Terakhir, teman-teman, sekedar mencetak. def ya, cetak, gitu ya. Ya, kita cetak apa, teman-teman? nanti bank ya, nama banknya ya. Di sini, gunakan keyword self karena mau akses member pertama. Ya, kita cetak apa, teman-teman? Nanti bank, ya, nama banknya, ya. print(bank.BANK, '\n', '\nNo. Rekening: ', self.norek,). Ya. Ee, kalau mau bagus, dikasih tabulasi, ya, sekali-sekali. Nanti kalau kurang, ditambah lagi, ini ya. Nomor rekening, nama nasabah sama saldo, gitu, ya. Sama saldo satu lagi. Saldo sepertinya 2 * tabulasi teman-teman, ya. saldo \t\t: ', self.norek, kasih simbol rupiah boleh, spasi titik dua Rp. concat self.saldo, pemisah desimalnya enggak bisa, desimal, pemisah ribuannya enggak bisa titik, ya. Ini settingan luar, koma ya teman-teman, koma. Ya. Lalu kita konket terakhir, pembatas antar nasabah, mungkin kita batasi \n dengan simbol minus-minus. ya, jangan lupa ya, di atas fungsi print buka kurung, ini tutup kurung. Ya. Baik, inilah fungsi untuk mencetak nama banknya dulu, no- nomor rekeningnya self.norek, nama nasabahnya self.nama, saldonya self.saldo, ini ada fungsi yang built in di Python, format, untuk memisah ribuan gitu ya. Baik, teman-temin, teman-teman, ini kita eksekusi. Kalau nanti bermasalah, kita belum bisa lanjut ke objeknya. Eksekusi. Ya, kosong. ya, berarti, eh kelas bank-nya alhamdulillah tidak bermasalah. Sekarang, terakhir, kita buat objeknya. Transaksi misalnya nama file-nya. New file, namanya, app.py. Nama filenya bebas. Yang kita lakukan pertama kali, tentu saja memanggil modulnya, from bank, import bintang. Fungsi menabung, menarik, mencetak, itu sudah kita bisa panggil gitu ya karena import-nya bintang. Baik, nah, sekarang kita masuk member terakhir, ini yang tak terhingga, atau bebas sesuai dengan kebutuhan. Ini, teman-teman member 3, adalah, ee method atau fungsi. Ya. Ada yang void, ada yang return, nanti sesuai kebutuhan. Pertama, kita buat fungsi, def, nabung, ya. Sama, fungsinya bebas. Apa yang ditabung? Uang. Titik dua. Maka, saldo kita, oh, gunakan keyword self ya. Kita mau, teman-teman, akses member kelas yang lain ya. Seperti di dalam slide ya, kita gunakan self setiap method-nya, atau setiap fungsinya, karena mau akses member 1, ya. saldonya akan bertambah, dengan uang yang kita tabung, berarti self.saldo, sama dengan self.saldo, ditambah uang yang ditabung. Oke, gitu ya, ini untuk menghemat aja. Berarti, nanti ya teman-teman, saat uangnya bertambah. Kalau nanti dia menarik, tarik, uangnya berkurang. Ini kita copy paste aja. Karena hampir sama ya polanya. Cuma beda operator saja nanti, operatornya adalah, teman-teman, dikurang. Ya, ini tarik misalnya sesuai dengan slide. Nah, maka, saldonya berkurang dari uang yang ditarik gitu, ya. Ini tinggal diganti, jadi operator assignment self.saldo minus sama dengan uang yang diambil. Terakhir, teman-teman, sekedar mencetak. def, ya, cetak, gitu ya. Ya, kita cetak apa, teman-teman? nanti, bank, ya nama banknya ya. Di sini gunakan keyword self, karena mau akses member pertama. Ya, kita cetak apa, teman-teman? Nanti, bank, ya, nama banknya ya, print(bank.BANK, '\n', '\nNo. Rekening: ', self.norek,). Ya, ee kalau mau bagus dikasih tabulasi, ya. Sekali-sekali. Nanti kalau kurang, ditambah lagi, ini ya. Nomor rekening, nama nasabah, sama saldo, gitu ya, sama saldo, satu lagi. Saldo sepertinya dua kali tabulasi, teman-teman, ya, saldo: \t\t: ', self.norek, kasih simbol rupiah, boleh, spasi titik dua, Rp. concat self.saldo, pemisah desimalnya, enggak bisa desimal, pemisah ribuannya enggak bisa titik ya, ini settingan luar, koma ya teman-teman koma. Ya. Lalu kita konket terakhir pembatas antar nasabah, mungkin kita batasi \n dengan simbol minus-minus, ya. Jangan lupa, ya, di atas fungsi print buka kurung, ini tutup kurung. Ya, baik, inilah fungsi untuk mencetak nama banknya dulu, nomor rekeningnya, self.norek, nama nasabahnya, self.nama, saldonya self.saldo. Ini ada fungsi yang built in di Python, format untuk memisah ribuan. Gitu ya. Baik, teman-temin, teman-teman, ini kita eksekusi. Kalau nanti bermasalah, kita belum bisa lanjut ke objeknya. Eksekusi. Ya kosong. Ya, berarti eh kelas banknya alhamdulillah tidak bermasalah. Sekarang, terakhir kita buat objeknya, transaksi misalnya, nama file-nya. New file, namanya app.py, nama file-nya bebas. Yang kita lakukan pertama kali, tentu saja memanggil modulnya, from bank, import bintang. Fungsi, menabung, menarik, mencetak, itu sudah kita bisa panggil, gitu ya, karena import-nya bintang. Baik, nah sekarang kita masuk member terakhir. Ini yang tak terhingga, atau bebas sesuai dengan kebutuhan. Ini, teman-teman, member 3, adalah ee metod atau fungsi. Ya. Ada yang void ada yang return, nanti sesuai kebutuhan. Pertama, kita buat fungsi, def nabung ya, sama, fungsinya bebas. Apa yang ditabung, uang. Titik 2. Maka, saldo kita, oh gunakan keyword self, ya. Kita mau, teman-teman, akses member kelas yang lain, ya. Seperti di dalam slide, ya. Kita gunakan self setiap method-nya, atau setiap fungsinya, karena mau akses member satu ya. Saldonya akan bertambah, dengan uang yang kita tabung, berarti self.saldo = self.saldo, ditambah uang yang ditabung. Oke, gitu ya, ini untuk menghemat saja. Berarti, nanti, ya, teman-teman, saat uangnya bertambah. Kalau nanti dia menarik, tarik, uangnya berkurang. Ini kita copy paste aja, karena hampir sama ya polanya. Cuma beda operator aja nanti. Operatornya adalah, teman-teman dikurang. Ya, ini tarik misalnya, sesuai dengan slide. Nah, maka saldonya berkurang dari uang yang ditarik. gitu, ya. Ini tinggal diganti jadi operator assignment, self.saldo minus sama dengan uang yang diambil. Terakhir, teman-teman, sekedar mencetak. def, ya, cetak, gitu ya. Ya, kita cetak apa teman-teman? nanti, bank, ya, nama banknya ya. Di sini gunakan keyword self, karena mau akses member pertama. Ya, kita cetak apa, teman-teman? Nanti, bank, ya nama banknya ya, print(Bank.BANK, '\n', '\nNo. Rekening: ', self.norek,). Ya, ee kalau mau bagus dikasih tabulasi, ya, sekali-sekali. Nanti kalau kurang, ditambah lagi, ini, ya. Nomor rekening, nama nasabah, sama saldo gitu, ya. Sama saldo, satu lagi. Saldo sepertinya 2 * tabulasi, teman-teman, ya, saldo \t\t: ', self.norek, kasih simbol rupiah, boleh, spasi titik dua, Rp. concat self.saldo, pemisah desimalnya, enggak bisa desimal, pemisah ribuannya enggak bisa titik ya, ini settingan luar, koma, ya, teman-teman, koma. Ya, lalu kita concat terakhir, pembatas antar nasabah mungkin kita batasi \n dengan simbol minus-minus. Ya, jangan lupa, ya. di atas fungsi print, buka kurung, ini, tutup kurung. ya, baik, inilah 
fungsi untuk mencetak nama bank-nya dulu, nomor rekeningnya, self.norek, nama nasabahnya, self.nama, saldonya, self.saldo. Ini ada fungsi yang built in di Python, format untuk memisah ribuan gitu, ya. Baik, teman-temin, teman-teman, ini kita eksekusi. Kalau nanti bermasalah kita belum bisa lanjut ke objeknya. Eksekusi. Ya, kosong. Ya, berarti kelas banknya, alhamdulillah, tidak bermasalah. Sekarang, terakhir kita buat objeknya, transaksi misalnya nama file-nya. New file, namanya, app.py, nama file-nya bebas. Yang kita lakukan pertama kali tentu saja memanggil modulnya, from bank, import bintang. Fungsi menabung, menarik, mencetak, itu sudah kita bisa panggil gitu, ya. Karena importnya bintang.

OOP4

0:00 Hai teman-teman, kembali lagi di video pembelajaran dasar-dasar pemrograman Python tentang object oriented programming atau OOP di dalam pemrograman Python. 00:12 Object oriented programming di dalamnya nanti ada kelas dan objek. Kelas dapat di analogikan sebagai berikut. Ketika kita ingin membangun sebuah rumah, maka seorang arsitek akan mendesain rumah. Nah, desain rumah itu disebut dengan blueprint atau disebut dengan kelas. Sedangkan nanti rumah yang sudah jadi dari desain gambar yang sudah dibuat tadi, itu disebut dengan instance objek atau hasil jadi. Atau bisa juga di analogikan Ibu kita di rumah ketika ingin memasak suatu masakan yang belum ia bisa, maka ia akan menonton tayangan televisi atau bisa juga melihat di internet tentang bagaimana cara memasak masakan tersebut, bumbu-bumbunya, bahan-bahannya, cara memasaknya. Itu disebut dengan blueprint-nya atau kelasnya. Nah, sedangkan nanti masakan yang sudah jadi yang sudah siap saji, itu disebut dengan instant objeknya. Itu analogi tentang kelas dan objek. Jadi ada keterkaitan antara kelas dan objek. 01:32 Di di dalam kelas nanti ada member-membernya, anggotanya. Pertama, variabel yang menyimpan data. Kita sudah ketahui semua. Lalu ada fungsi-fungsi atau method-method yang void yang tidak mengembalikan nilai dan yang mengembalikan nilai. Dan ada satu fungsi lagi, fungsi spesial yang disebut dengan konstruktor yang menjembatani antara kelas dan objek. Karena fungsi di dalam Python diawali dengan keyword def spasi untuk membuat konstruktor, ya fungsinya adalah underscore 2 * init. Setelah itu underscore 2 kali, baru buka tutup kurung. Ya di sini konstruktor bisa menerima parameter, juga bisa blank konstruktor atau tidak menerima parameter. Menerima parameternya di sini tiga, ketika objek diciptakan, nomor rekening, nama nasabah, sama saldonya, nanti akan diinput akan dimasukkan ya ketika sebuah seorang nasabah mendaftar di sebuah bank. Di sini tentu saja di Bank Syariah Nurul Fikri, ya. Nah keyword untuk minta izin member satu meng-assign atau menyimpan ya, nanti nomor no-rekening, nama nasabah di objek nanti, nasabahnya siapa, saldonya berapa disimpan oleh variabel member satu. Kita izinnya ya, atau keyword akses member kelas yang lain yaitu self. Oleh karena itu konstruktornya diawali dengan self lalu nama-nama variabel. Self dot norek nanti menyimpan variabel nomor yang ada di objek. Self.nama yang ada di member satu, ya menyimpan nasabah yang ada di objek. Di sini ada yang sama nama variabelnya. Di member satu ada saldo. Di, nanti objek saldo sama-sama saldo. Tapi, yang milik member satu atau variabel gunakan keyword self ya, untuk mengakses member satunya. Karena sekarang kita sedang berada di member kedua. Sedangkan sama dengan saldo ini tidak perlu self. Kenapa? Karena saldo yang ini adalah merupakan bagian dari konstruktor, ya. Baik, kita counter jumlah nasabah yang tadinya nol menjadi satu seiring dengan mendaftarnya seorang nasabah. Maka, di sini untuk mengakses variabel statik maupun konstan, ini boleh saya kasih komentar. Ini merupakan variabel statik, yang nilainya bisa berubah, yang ini variabel konstanta, ya. Kalau variabel biasa, ya untuk aksesnya self. Tapi kalau variabel statik maupun konstan maka teman-teman gunakan keyword nama kelasnya. Nama kelasnya bank dot atau titik nama variabel konstan atau nanti variabel statiknya. Di sini karena kita ingin meng-counter, menghitung jumlah nasabah maka gunakan operator assignment plus sama dengan 1. Artinya 0 + 1 ketika seorang nasabah daftar 1. Lalu ada lagi 1 + 1, 2 dan seterusnya. Ya. Ini member satu sudah, di kelas bank, member 2 sudah. 06:06 Sekarang member tiga method method ini bebas ya unlimited, nanti banyak, boleh, silakan, sesuai dengan kebutuhan. Ya, baik. Sekarang kita masuk member terakhir, ini yang tak terhingga atau bebas sesuai dengan kebutuhan. Ini teman-teman member tiga, adalah ee method atau fungsi, ya. Ada yang void ada yang return nanti sesuai kebutuhan. Pertama kita buat fungsi, def nabung ya. Sama fungsinya bebas. Apa yang ditabung uang. Titik 2. Maka saldo kita. Oh, gunakan keyword self ya. Kita mau, teman-teman akses member kelas yang lain. ya. Seperti di dalam slide ya, kita gunakan self setiap method-nya atau setiap fungsinya karena mau akses member satu ya. Saldonya akan bertambah dengan uang yang kita tabung. Berarti self.saldo sama dengan self.saldo ditambah uang yang ditabung. Oke, gitu ya. Ini untuk menghemat saja. Jadi nanti ya, teman-teman, saat uangnya bertambah. Kalau nanti dia menarik, tarik uangnya berkurang. Ini kita copy paste saja karena hampir sama ya polanya. Cuma beda operator saja nanti. Operatornya adalah, teman-teman, dikurang. Ya, ini tarik misalnya, sesuai dengan slide. Nah, maka saldonya berkurang dari uang yang ditarik gitu, ya. Ini tinggal diganti. Jadi operator assignment, self.saldo minus sama dengan uang yang diambil. Terakhir teman-teman, sekedar mencetak. def, ya, cetak gitu ya. Ya, kita cetak apa teman-teman? Nanti bank ya, nama banknya, ya. Di sini gunakan keyword self karena mau akses member. Pertama, print(Bank.BANK, '\n', '\nNo. Rekening: ', self.norek, Ya. Ee kalau mau bagus dikasih tabulasi ya sekali-sekali. Nanti kalau kurang ditambah lagi, ini ya. Nomor rekening, nama nasabah sama saldo gitu ya, sama saldo satu lagi. Saldo sepertinya 2 * tabulasi teman-teman ya. saldo \t\t: ', self.norek, Kasih simbol rupiah boleh, spasi titik dua, Rp. concat self.saldo, pemisah desimalnya, enggak bisa desimal, pemisah ribuannya enggak bisa titik ya. Ini settingan luar, koma ya, teman-teman, koma. Ya, lalu kita concat terakhir, pembatas antar nasabah mungkin kita batasi \n dengan simbol minus-minus, ya. Jangan lupa ya, di atas fungsi print buka kurung ini, tutup kurung. Ya. Baik, inilah fungsi untuk mencetak nama banknya dulu, no- nomor rekeningnya self.norek, nama nasabahnya self.nama, saldonya self.saldo, ini ada fungsi yang built in di Python format untuk memisah ribuan. Gitu ya. Baik, teman-temin, teman-teman, ini kita eksekusi. Kalau nanti bermasalah kita belum bisa lanjut ke objeknya. Eksekusi. Ya, kosong. Ya, berarti, eh kelas banknya alhamdulillah tidak bermasalah. Sekarang terakhir kita buat objeknya. Transaksi misalnya nama file-nya. new file, namanya app.py, nama file-nya bebas. Yang kita lakukan pertama kali, tentu saja memanggil modulnya. From bank, import bintang. Fungsi menabung, menarik, mencetak, itu sudah kita bisa panggil, gitu ya, karena importnya bintang. Ya. Selanjutnya teman-teman, ya ini harus sama ya, nama kelasnya bank, ini bank, lalu, teman-teman, nanti fungsi-fungsinya harus sama yang ada di kelas bank tadi. Selanjutnya, teman-teman, kita ciptakan objek. Ya. Kita ciptakan objeknya, misalnya ini saya masukkan datanya nasabah pemain bola gitu ya. Misalnya Buffon, nah gitu ya. Perhatikan, kita di, diperintahkan untuk mengisi nomor, nasabah sama saldo, misalnya nomornya 001, koma, namanya Buffon, lalu koma, nabung awalnya misalnya Rp5.000.000. Nah, gitu ya. Jadi, benar ya, teori bahwa konstruktor adalah jembatan antara kelas dan objek. Di kelas bank ada konstruktor. Nah, ini ya. Input nomor nasabah sama saldo, disimpan oleh variabel di member 1. Jadi untuk menghubungkan antara cluster objek adalah konstruktor. Ya, kita lanjut lagi, teman-teman. Ini datanya bebas, bebas saja, misalnya Ronaldo. Bebas ya, CR7 gitu ya. Nomornya rekeningnya 007 untuk menciptakan objek, ya panggil konstruktornya, konstruktornya nanti sesuai dengan nama kelasnya ya. Ini saya ganti, nama nasabahnya Ronaldo, nabungnya sesuai nomor punggungnya, 7 juta misalnya ya. Lalu, teman-teman tambah satu lagi, misalnya Messi, panggilnya Leo gitu ya. Bank 010 gitu, ya, ini asal aja contohnya Messi. Ya nabungnya misalnya Rp9.000.000. Nah gitu ya, teman-teman. Nah sekarang kita gunakan fungsi-fungsi yang ada di dalam modul. Ya, coba gunakan, atau panggil, fungsi-fungsi, yang tersedia, di kelas bank, gitu, ya. Ya, misalnya Buffon mau nabung. Caranya begini, teman-teman, panggil instance objeknya, gigi dot, apa misalnya? nabung. Nabungnya misalnya Rp3.000.000. Nah gitu ya, nabungnya Rp3.000.000. Oke. Sekarang, ya, kita panggil, ee ee, yang nabung, Leo. Messi ya, nabung tidak semuanya nabung, teman-teman, ya. Nabungnya Rp1.000.000 saja. Maka, yang tadinya dia 9 jadi Rp10.000.000 gitu ya, karena, nambah, teman-teman, 1 juta. Oke. Si Buffon jadi 8. Ya. Nah, sekarang enggak semua nasabah 
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Video ini menjelaskan dasar-dasar pemrograman berorientasi objek (OOP) di Python, menggunakan analogi rumah dan resep masakan untuk menjelaskan konsep kelas (blueprint) dan objek (instance). Kelas mengandung variabel dan metode, termasuk metode khusus yang disebut konstruktor untuk menginisialisasi objek. Contoh digunakan adalah bank, dengan kelas Bank yang memiliki member seperti nomor rekening, nama nasabah, dan saldo. Konstruktor menggunakan keyword self untuk mengakses member kelas. Metode dalam kelas ini mencakup menabung, menarik uang, dan mencetak informasi nasabah.

OOP2

Penjelasan OOP diulang dengan analogi rumah dan resep masakan. Di dalam kelas terdapat variabel dan metode, termasuk konstruktor. Konstruktornya bisa menerima parameter atau tidak. Pada contoh Bank Syariah Nurul Fikri, konstruktor menginisialisasi nomor rekening, nama nasabah, dan saldo. Menggunakan self untuk mengakses variabel di dalam objek. Metode lainnya termasuk menabung, menarik uang, dan mencetak informasi nasabah.

OOP3

OOP dijelaskan dengan menggunakan analogi yang sama. Penekanan pada penggunaan konstruktor untuk menginisialisasi objek di kelas. Konstruktor bisa menerima parameter seperti nomor rekening, nama nasabah, dan saldo. Menggunakan keyword self untuk mengakses member kelas. Metode dalam kelas Bank termasuk menabung, menarik uang, dan mencetak informasi nasabah. Fungsi mencetak menggunakan format yang dibangun di Python untuk memisahkan ribuan.

OOP4

Menggunakan analogi rumah dan masakan untuk menjelaskan OOP. Kelas memiliki member berupa variabel dan metode. Konstruktor diinisialisasi dengan keyword def, diikuti oleh __init__. Konstruktor dapat menerima parameter atau tidak. Contoh yang digunakan adalah Bank Syariah Nurul Fikri dengan nomor rekening, nama nasabah, dan saldo. self digunakan untuk mengakses member kelas. Metode dalam kelas ini termasuk menabung, menarik uang, dan mencetak informasi nasabah. Format print di Python digunakan untuk mencetak informasi nasabah.

OOP5

Contoh lain dari OOP dibuat dengan kelas Gempa. Kelas ini memiliki member berupa lokasi dan skala Richter. Konstruktor menginisialisasi member dengan self. Metode dampak menggunakan logika untuk menentukan dampak gempa berdasarkan skala. Jika skala kurang dari 2, dampaknya tidak terasa; jika 2-4, bangunan retak; jika 4-6, bangunan roboh; jika lebih dari 6, berpotensi tsunami. Metode ini mencetak lokasi, skala, dan dampak gempa.

OOP6

Melanjutkan kelas Gempa dengan metode dampak yang mencetak informasi gempa seperti lokasi, skala, dan dampak. Jika skala di bawah 2, tidak terasa; 2-4, bangunan retak; 4-6, bangunan roboh; lebih dari 6, berpotensi tsunami. Objek-objek gempa dibuat dan diuji dengan berbagai skala untuk memverifikasi dampaknya. Eksekusi menunjukkan hasil cetakan dari metode dampak dengan informasi yang sesuai.

Kesimpulan

Video membahas dasar-dasar OOP di Python, menggunakan analogi dan contoh nyata seperti bank dan gempa untuk menjelaskan konsep kelas dan objek. Kelas memiliki member berupa variabel dan metode, dengan konstruktor sebagai penghubung antara kelas dan objek. Metode dalam kelas termasuk operasi sederhana seperti menabung, menarik uang, dan mencetak informasi. Kelas Gempa digunakan untuk mengilustrasikan logika kondisi dalam metode.
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Hai teman-teman, kembali lagi di video pembelajaran dasar-dasar pemrograman Python, object oriented programming atau OOP. Kita akan membahas tentang inheritance atau pewarisan. Inheritance atau pewarisan ini adalah suatu proses untuk memperoleh suatu class yang baru dari suatu class dasarnya atau dari class induknya atau dari class super class-nya. Jadi induknya disebut dengan superclass. Nanti anaknya, keturunannya disebut dengan sub class atau child gitu ya. Class yang mewarisi base class-nya nanti disebut dengan sub class atau child yang akan memiliki atribut, method-nya, variabelnya serta perilakunya sama dengan induknya, sama dengan super class-nya. Sama seperti orang tua akan mewarisi perilakunya kepada anak-anaknya. Berikut ini adalah contoh pembuatan superclass atau parent. Seperti biasa, ini seperti class biasa, misalnya class person yang sifatnya masih umum. Ada namanya, ada jenis kelaminnya, ada umurnya. Lalu kita buatkan konstruktornya dengan fungsi def underscore underscore dua kali init, lalu underscore underscore dua kali lagi. Nanti nge-set nama, gender, umur di objek ya. Lalu data-data tersebut disimpan oleh variabel member satu dengan keyword self seperti biasa. Ya. Nanti nama yang ada di objek akan disimpan oleh nama di member satu di class person gunakan keyword self untuk mengaksesnya karena sudah beda member class. Begitu pula gender, disimpan oleh self.gender yang ada di member satu dan umur. Lalu fungsi selanjutnya adalah untuk mencetak data person-nya, orangnya, namanya, jenis kelaminnya serta umurnya. Nah orang tua ini, person ini atau superclass ini nanti akan mewarisi kepada anak-anaknya yang kita sebut dengan inheritance atau pewarisan. Selanjutnya kita buat class sub class-nya atau child-nya. Contohnya di sini misalnya di kampus. Ya ada dosen, ada mahasiswa, ada pegawai. Nah class tersebut-tersebut harus nanti meng-import dari class induknya. Atau sebelumnya kita sudah belajar modular maka kita import modul tersebut. Ini person dianggap modul from person import bintang. Berarti nanti metod-metod dan apapun yang ada di class induknya akan bisa dipakai. Nah ketika sebuah sub class ya atau child nanti dia akan menginduk kepada kelas induknya atau superclass-nya yaitu person. Class dosen buka tutup kurung nanti person, oh berarti dosen menginduk kepada class person. Lalu property tambahan dan metod-metod yang lain di class dosen. Nanti dosen memiliki gelar jabatan serta gaji. Nah ketika membuat konstruktor untuk dosen maka dia menginduk ya konstruktor milik induknya, yaitu untuk nge-set nama, gender, umur. Ini adalah konstruktor milik induk. Oleh karena itu untuk memanggil induknya atau superclass-nya gunakan keyword super. Buka tutup kurung, dot, titik ya, konstruktor induknya. Lalu selain untuk induk eh induknya, ngambil dari induknya. Dia mengambil pula atau nge-set pula data-data dosen misalnya gelar dan jabatan. Gaji kok tidak? Enggak apa-apa, nanti akan ada fungsi khusus. Misalnya di sini set gaji. Lagi-lagi gunakan keyword self ya ketika membuat konstruktor atau ketika membuat eh metod-metod untuk mengakses member kelas yang pertama, gelar, jabatan dan gaji ya. Nah gajinya akan di-set, akan ditambah dengan uang yang diterima saat gajian. Ini contoh. Jadi untuk gajinya teman-teman tidak dimasukkan ke dalam konstruktor. Oleh karena itu nanti dia ada fungsi khusus, ini ada def set gaji. Jadi gajinya di-set berapa sesuai dengan uang yang diterima saat gajian ya. Oke selanjutnya fungsi cetak. Ya. Nah kita lihat lagi-lagi ada super cetak berarti dia mencetak milik induknya. Tadi induknya mencetak nama, jenis kelamin sama umur. Maka itu memanggil dari induknya dengan keyword super.cetak. Kebetulan sama-sama cetak, nama fungsinya. Lalu ditambah pencetakan data-data dosen, misalnya gelarnya apa, jabatannya apa, gajinya berapa? Kita ambil dari member satu dan untuk gaji nanti sama juga, diambil dari member satu, ya self gaji. Tapi gajinya nanti memanggil fungsi set gaji. Ya. Oke selanjutnya teman-teman ya, orang tuanya, superclass-nya tadi person bisa memiliki lebih dari satu sub class ya, satu anak seperti orang tua kita nanti bisa memiliki banyak anak. Nah ketika sebuah kelas, superclass memiliki atau mewarisi banyak kelas itu disebut dengan istilah polimorfism. Jadi sebuah class dapat mewarisi banyak class. Nah, contohnya di kampus ada mahasiswa, tadi dosen, menginduk ke person ya. Jadi dia memanggil induknya person. Jangan lupa paling atas panggil modul person-nya. Kita import bintang, berarti apapun yang ada di kelas induknya bisa dipakai. Nah untuk data mahasiswa, nanti ditambah program studi apa, sekarang dia berada di semester berapa? Lalu lagi-lagi ketika membuat konstruktor untuk mahasiswa dia memanggil konstruktor milik induknya. Init, nama, gender, umur, ini milik induk. Jangan lupa keyword-nya super. Ya. Lalu untuk data pribadi mahasiswa nanti ada prodi sama semester. Nanti dibuatkan di konstruktornya ketika menciptakan objek. Lalu prodi dan semester disimpan oleh variabel member satu. Nah untuk hak aksesnya gunakan keyword self. Oleh karena itu ketika membuat konstruktor, si mahasiswa ada keyword self. Berarti akan menggunakan eh member-member di atasnya karena ini sudah beda member. Selanjutnya ada fungsi cetak juga sama seperti induknya. Untuk mahasiswa, nyetak prodinya apa, semesternya berapa? Jangan lupa nyetak milik induknya, yaitu mencetak nama, gender dan umur, ya. Nah, setelah itu terakhir, misalnya dua aja kita contohkan. Bisa juga tambah satu lagi pegawai berarti nanti kalau tiga, ya, tambah lagi pegawai kelas person memiliki tiga sub class yaitu dosen, mahasiswa, dan pegawai. Nah, ini contohnya dua saja. Dosen dan mahasiswa.
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Ketika kita membuat objeknya maka yang kita import adalah kelas kelas sub kelasnya atau anaknya mahasiswa sama dosen karena mahasiswa dan dosen tadi sudah menginduk ke kelas Person. Lalu kita ciptakan objek ada 2 mahasiswa 2 dosen ya masing-masing panggil konstruktornya yaitu nama kelasnya masing-masing. Nah, Teman-teman untuk mahasiswa ngeset nama umur gender ditambah prodi dan semester berapa, Nah untuk dosen, Teman-teman dia ngeset nama gender sama umur ditambah gelar dan apa Teman-teman jabatannya. Nah, ada gaji tidak masuk ke konstruktor dia memangil fungsi yang sudah didemisi didefinisikan di kelas dosen yaitu set gaji. Dosen pertama Pak Sirojul Munir Rp12 juta dosen kedua Henry Saptono Rp10 juta ya. Setelah itu untuk fungsi cetaknya masing-masing sub kelas memiliki fungsi yang sama cetak. Nah masing-masing sub kelas tadi memangil milik induknya untuk mencetak yaitu super cetak. Berarti mencetak nama umur sama gender ditambah dengan datanya masing-masing untuk dosen dan maha-mahasiswa. Baik, teman-teman kita praktikkan bagaimana konsep OOP inheritance atau pewarisan di pemograman Python. Kita buka project kita ya kita buat file baru new file namanya person .py. Ya, ini hampir sama dengan kelas misalnya yang sudah kita buat di OOP standar yaitu bank ya, atau mau diketik ulang juga boleh. Kita lihat lagi slide-nya Teman-teman sekarang membuat super kelasnya dulu parent class person nama, gender sama umur. Ya, kelas person, kelas diawali huruf besar biasanya ya. Ya, member pertama variabel. Member satu variabel, ngeset nama, kita kosongkan dulu single quote double quote boleh ya. Gender, kita kosongkan dulu. Lalu umur. Eee umur kita set 0 ya. Lalu Teman-teman kita buat member kedua yaitu konstruktor. Member kedua, konstruktor, untuk menjebatani antara kelas dan objek. Ya, fungsi-fungsi spesial, fungsi diawali dengan keyword def spasi untuk membuat konstruktor di dalam Python ya keyword-nya _ dua kali terusnya init. Init, ya terusnya _ dua kali. Nah ini adiknya ya. Oke, kita masukkan keyword self. Untuk akses member kelas yang pertama ya. Kita samakan saja nama variabel di objeknya ada nama, ada gender, ada umur. Ya, titik dua karena ini fungsi kita enter, bodi fungsinya agak masuk kedalam. Ya, berarti nama gender umur disimpan di objek ini, datanya disimpan oleh variabel member satu. Ya, minta izin aksesnya keyword-nya adalah self. Self nama meng-assign nama yang ada di objek nanti. Ya self, enter, self yang kedua, .gender, meng, nanti menyimpan data gender yang di objek nanti gitu ya. Ya untuk yang di sebelah kanannya enggak perlu self ya karena ini variabel milik konstruktornya ya masih dalam satu bagian masih satu member ya. Kalau sudah beda member baru minta izinnya aksesnya adalah self ya, terakhir, Teman-teman ya, member ketiga yaitu metode-metode, member ketiga, metode-metode atau fungsi-fungsi, fungsinya cuma satu cetak. Def cetak. Gunakan keyword self karena kita memanggil data-data di atas ya member pertama. Kita cetak Teman-teman print berarti ya print ya, nyetak apa dulu Teman-teman, eee nyetak nama. Tabulasinya mungkin sekali ya, ehh dua kali ya. Tabulasinya dua kali Teman-teman. Biar rapi aja. Ya, lalu kita konkrit dengan self.nama, nah gitu ya, konkrit lagi, ini boleh spasi. Untuk kedua dan selanjutnya pindah baris back slash n, ya. Ini saya copy saja biar cepat. Ya, pindah baris, backslash n, newline, habis nama, jenis kelamin. Jenis kelamin. Nah ini dua kata, berarti tabulasinya sekali saja. Kita konkrit dengan self gender. Ya, terakhir mencetak umurnya. Saya paste lagi, pindah baris lagi, backslash n, umur. Ini tabulasinya dua kali karena satu kata ya self Teman-teman umur, umurnya berapa tahun, oh ya tambah keyword tahun atau keterangan tahun berarti konkrit dengan string apa tahun. Ya, baik ini orang tuanya memiliki fungsi cetak. Nyetak nama, jenis kelamin sama umur, gunakan keyword self untuk akses member pertama, variabel. Nah self.nama, self.gender sama self.umur ya. Baik, ehh sekarang kita simpan dulu di tes apakah ada kesalahan, kita eksekusi. Harusnya sih blank ya. Oke, tidak ada kesalahan berarti bisa dilanjutkan.
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Nah, sekarang kita buat kelas-kelas apa, Teman-teman, ee kelas-kelas warisannya ya, atau sub kelasnya, ini super kelas ya, lalu keturunannya disebut dengan sub kelas atau child-nya ya. Baik, ini hampir sama, kita save as saja menjadi misalnya dosen dulu file save as karena hampir sama polanya ya. Ya, saya simpan namanya dosen. Diawali dengan huruf besar .py ya. Berarti di sini Teman-teman, ini kelas dosen. Jangan lupa from nama induknya, person import bintang ya. Kita import semua yang ada di kelasnya orang tuanya yaitu person ya. Nah di sini Teman-teman kita buat kelas dosen yang menginduk ya ke person. Kalau di pemograman lain ada keyword extend ya. Ini saya bandingkan dengan pemograman lain misal PHP atau Java, nanti begini Teman-teman caranya. Extends person. Nah ini pemograman lain. Nah kalau Python e ada keyword extend, ya cukup dengan tanda buka tutup kurung. Nah gitu ya, itu perbedaannya. Lalu member satu di dosen, tadi ada gelar. Ada jabatan, gitu ya jabatannya apa? Lalu ada gajinya berapa, diset 0 dulu ya. Nah ketika dia membuat konstruktor, ada nama gender umur milik orang tua ditambah untuk pribadi dosennya, ada gelarnya sama ada jabatannya. Gajinya nanti bikin fungsi baru ya. Nah, karena gender nama gender umur milik orang tua, maka keyword-nya adalah super ya buka tutup kurung, . ya, init ya, lalu milik orang tuanya apa Teman-teman? Nama, gender sama umur. Oke, gitu ya. Kita lihat dulu slide-nya. Ya, untuk yang dosen ya, ini. Init, nama gender umur ditambah milik dosennya. Data dosen, gelar dan jabatan dan ngeset gajinya dengan fungsi setGaji. Ya, atau dikenal dengan setter and getter ya di pemograman lain, di Java itu ada konsep setter and getter ketika tidak masuk ke dalam konstruktor. Apa tadi yang masuk ke dalam konstruktor? Hanya gelar dan jabatan. Berarti ini self.gelar ya karena Teman-teman di sini dia mengakses member kelas yang lain ya, meng-assign menyimpan gelar yang ada di objek nanti, kebetulan nama variabelnya sama gitu ya. Lalu terakhir self.jabatan. Self.jabatan menyimpan data jabatan yang ada di objek nanti. Ya. Nah umurnya enggak, ini saya hapus. Nah, fungsi ketiganya selain nyetak dia ada fungsi ngeset gaji ya. Saya enter dulu, di kumpulan member tiga, def setGaji. Parameternya apa? Uang yang diterima saat gajian. Titik dua karena ini fungsi. Ya, Teman-teman. Berarti oh ya ada keyword self-nya ya. Ada keyword apa self-nya karena akses member kelas yang pertama yaitu variabel gaji ya. Berarti di sini self.gaji, plus sama dengan, artinya ditambah dengan uang yang diterima saat gajian. Nah gitu ya. Seperti itu di dalam slide. Oke. Selanjutnya fungsi cetaknya sama Teman-teman, cuma ditambah, ini milik orang tua ya. Ini milik orang tua berarti kita panggil super terlebih dahulu, super buka tutup kurung panggil fungsi cetak milik orang tua. Nah gitu ya. Oke, lalu kalau untuk dosen dia ngeset apa Teman-teman yang pertama setelah nama umur gender, mencetak gelarnya, gelarnya, ini pindah baris ya, backslash n gelar ya, ini satu kata berarti tabulasinya dua kali, benar, self.gelar ya. Lalu, Teman-teman cetak, habis gelar adalah jabatan. Jabatan kemungkinan juga dua kali, nanti kita lihat kalau kelebihan kita hapus tabulasinya satu. Self.jabatan. Lalu terakhir Teman-teman gaji. Gaji ya self apa gaji. Ya gitu ya. Ini dikasih simbol rupiah silakan, berarti setelah titik dua rupiah titik. Nah. Lalu Teman-teman ingin ada pemisah ribuan, berarti pake fungsi format. Format self.gaji ya Teman-teman pemisah desimalnya adalah koma. Eee pemisah ribuan ya koma, mohon maaf. Ini format luar ya, kalau di Indonesia pemisah ribuannya adalah titik. Ya demikian, Teman-teman, konkrit lagi nanti antar dosen dipisahkan dengan simbol backslash n, misalnya garis putus-putus. Nah gitu ya. Nah ini sebagai pembatas aja. Baik, saya rasa cukup untuk dosen ya. Nanti gajinya diambil dari set gaji ya berarti gajinya itu ditambah dengan uang yang diterima saat gajian. Saya simpan dulu Teman-teman ya, eksekusi dulu boleh hasilnya harusnya blank data ya. Artinya nanti eksekusinya di objeknya, tapi kita tes dulu apakah kelas dosen bermasalah atau tidak, eksekusi. Oke tidak ada masalah, berarti bisa lanjut. Nah karena mahasiswa hampir sama dengan dosen, sebagai nanti sub kelasnya ini kita save as lagi, file, save as, bernama mahasiswa. Bernama Teman-teman mahasiswa. Oke, saya simpan. Ininya sama, kelasnya diganti dengan kelas maha-mahasiswa. Oke. Mahasiswa dia punya prodi, lalu semester berapa? Nah ini diganti ya, semesternya disetting 0 dulu. Nanti ya tergantung dia semester berapa sekarang gitu ya. Nah konstruktornya selain ngeset nama gender umur, untuk mahasiswa dia, nanti ngeset data program studinya apa, lalu semester berapa saat ini gitu ya semester berapa? Berarti tidak ada fungsi set yang lain, seperti tadi di dosen ada set gaji ya. Nah berarti Teman-teman, ini self.prodi nanti menyimpan data prodi di objek ini ya, oke. Lalu self.semester. Nanti dia ngeset semester berapa yang ada di objek nanti ya, enggak pa- enggak tidak menggunakan self ya karena dalam satu member semester. Nah, self e gajinya enggak usah, langsung fungsi cetak. Ya. Fungsi cetaknya Teman-teman sama memanggil orang tuanya, untuk nama, gender dan umur. Lalu untuk mahasiswa dia ngeset apa program studi, program studinya apa? Ini agak panjang, tabulasinya cukup sekali. Ya, berarti self.prodi yang ada di member satu. Lalu ee program studi setelah itu apa Teman-teman? ee semester berapa dia nih? Semester, nanti kalau kurang tabulasinya silakan ditambah, atau lebih, dikurangi gitu ya. Tabulasinya dua kali berarti Teman-teman ditambah self.semester. Ya. Oke gajinya enggak ini saya hapus. Ya pemisah antar mahasiswa datanya dipisahkan dengan notasi garis putus-putus. Ya hampir sama ya. Jadi untuk menginduk ke kelas person kelas mahasiswa, menginduk ke person lalu sebelumnya from person, dari modul person di import semuanya. Oke saya simpan, eksekusi mahasiswanya bermasalah atau tidak untuk kelasnya? Oke bisa lanjut, tidak ada masalah ya.
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Terakhir, teman-teman membuat objek. Ya, misalnya namanya civitas akademik, kalau kita lihat di dalam slide. Civitas akademik teman-teman, disini dia memanggil kelas mahasiswa dan kelas dosen. Urutannya bebas, ya. Untuk dosen nanti ditambah set gaji. Untuk fungsi cetaknya itu kebetulan sama, ya. Baik, terakhir kita buat objeknya, new file. Bernama civitas kampus, harusnya nanti ada yang lain nih ada pegawai tapi contohnya teman-teman dua saja .py, civitas kampus .py.
Ya, teman-teman dia ngimportnya dari sub kelasnya, from dosen dulu boleh, mahasiswa dulu boleh, dosen import bintang. Lalu sama satu lagi mahasiswa, from mahasiswa import bintang. Baik, teman-teman kita ciptakan objeknya 2-2 saja ya. Buat objek, nanti memanggil konstruktornya masing-masing. Mahasiswa 1 atau dosen dulu boleh, dosen pertama = new mohon maaf new ini di pemrograman lain ya. Kalau di pemrograman lain untuk membuat objek keywordnya new. Di Python enggak perlu ya, new dosen ya, buka kurung. Nama, gender, umur ya, misalnya Nasrul, oke. Terusnya, gendernya laki-laki. Terusnya, teman-teman umurnya 40, misalnya gitu ya. Gelarnya S.Kom, M.Kom, ya. Jabatannya misalnya asisten ahli, oke gitu ya. Dosen kedua bebas ya. Ya, dosen kedua, ya misalnya perempuan ya, Ibu Tiffany gitu ya. Perempuan, umurnya 38 misalnya gitu ya, gelarnya misalnya S.T., M.T., jabatannya Kaprodi TI. Oke gitu ya. Dosennya 2, mahasiswanya juga 2 deh ya. Oke, untuk instan objek mahasiswa, mahasiswa 1, M1 = mahasiswa. Oke. Perhatikan sama dia ngeset nama, gender, umur, prodi sama semester berapa. Yang laki-laki dulu boleh, ya misalnya Fawaz. Nah, jenis kelaminnya laki-laki, L, terusnya umurnya misalnya 20. Nah prodinya misalnya TI ya. Lalu semester 5, ya oke ya. Mahasiswa kedua, nah ini saya copy saja ya. Mahasiswa kedua yang perempuan contohnya, di sini misalnya Kinayah. Jenis kelaminnya perempuan, umurnya misalnya 18 tahun jurusannya SI ya. Semester 2 misalnya, gitu ya. Oke, sekarang dosen ada gaji yang perlu diset berarti dosen pertama diset gajinya. Nah, gitu ya, set gajinya ya, misalnya 15 juta, misalnya contoh ya. Oke, dosen kedua, ya, set gaji. Set gajinya misalnya 13 juta, ya gitu ya. Oke, mahasiswa tidak ada yang diset karena semuanya masuk ke dalam konstruktor, ya. Ya, baik teman-teman ini sudah semua, sekarang kita cetak. Dosen pertama kita panggil fungsi cetak. Nanti nyetak nama umur gender nanti ada gelar, jabatan sama gaji, harusnya begitu, ya. Ya, teman-teman ini tinggal kita copy paste saja. Dosen pertama dicetak datanya begitu pula instan dosen kedua, begitu pula teman-teman mahasiswa pertama dicetak. Kebetulan nama fungsinya sama ya, sama-sama cetak. Terakhir teman-teman, mahasiswa kedua, instan objek M2 pun dicetak. Oke, sepertinya tidak ada yang terlewat gitu ya. Saya simpan dulu, save ya. Lalu kita eksekusi apakah ada yang bermasalah atau ti-tidak. Eksekusi silakan. Nah, ya. Dapat semua ya. Nasrul laki-laki 40 tahun, S.Kom, M.Kom, oh di sini ee ada pembatasnya nih ya. Harusnya sih enggak usah ya. Terusnya ada yang enggak rapi di, semuanya rapi di semesternya, oh semesternya terlalu banyak nih. Tabulasinya dikurangi, oke nanti setelah data, data yang umur ya, tidak perlu ada pindah baris kita perbaiki. Ini sudah benar ya. Sudah rapi di mahasiswa, tabulasi semesternya dikurangi 1. Lalu di dosen dan mahasiswa nanti tidak perlu pindah baris setelah umur. Oke, di fungsi ini saya kill dulu. Ya ini enggak perlu pindah baris, oke. Semesternya cukup sekali tabulasinya tadi ya untuk mahasiswa. Dosen pun ada perubahan sedikit. Di rapi saja, pencetaknya dosen, oke. Mencetak gelarnya tidak pindah baris. Selebihnya sih sudah rapi ya. Saya simpan teman-teman, ya. Kembali lagi ke objeknya, civitas kampus .py. Saya eksekusi. Apa yang terjadi? Nah, sudah rapi ya. Di sini dosen nama Nasrul, gendernya laki-laki 40 tahun, S.Kom, M.Kom, asisten ahli gajinya 15 juta ya, dan seterusnya ya. Ada Fawaz, mahasiswa laki-laki 20 tahun, TI, semester 5. Ada Inayah perempuan 18 tahun program studinya SI, Sistem Informatika lalu semester kedua. Oke demikian teman-teman, pembelajaran tentang objek oriented programming di pembahasan Inheritance.

judul kursus: Pemrograman Python
nama institusi: NF Academy
chapter: Koneksidb
lesson: Quiz
transkripsi: Hai, Teman-teman. Kembali lagi di video pembelajaran dasar-dasar pemrograman Python. Koneksi ke suatu database.
Python telah mendukung terhadap konektivitas dengan berbagai macam vendor database, seperti Oracle, Sybase, PostgreSQL, MySQL atau MariaDB dan seterusnya. Dalam video kali ini, kita akan membahas koneksi ke database MySQL atau MariaDB.
Poin penting ketika kita ingin koneksi ke database adalah pertama, membuat koneksi dengan server dan database. Ya. Kedua, melakukan query. Ketiga, menghasil menampilkan hasil eksekusi dari query.
Yang harus kita cek pertama kali adalah eh pustaka atau library untuk koneksi ke database MariaDB atau MySQL ya. Kita cek dulu dengan perintah pip list, ya. Pip adalah tools untuk men-download dependensi dari software-softwarenya Python, dari repository atau gudang softwarenya. Nah, kalau kita lihat ya, pertama kali memang begitu belum ada pustaka atau library untuk koneksi ke sebuah database. Di sini tidak ada satupun ya, list ee pustaka atau library untuk koneksi ke database MySQL. Kalau belum ada, nanti Teman-teman melalui command prompt ya instal ya koneksi, driver koneksi ke database MySQL yaitu pyMySQL. Dipastikan nanti koneksi internetnya ee stabil, ya. Agar nanti dalam proses download softwarenya tidak mengalami kendala, ya. Dengan perintah teman-teman di command line-nya, bebas di path manapun pip instal pyMySQL. Ya, baik kita cek terlebih dahulu kelengkapan dari pustaka atau library untuk connect ke database MySQL. Dibuka command prompt-nya, Teman-teman.
Ya, pip list
Ya, kalau dilihat punya saya sudah ada pyMySQL versinya 0.10.1. Jika belum ada, nanti Teman-teman diinstal dengan cara pip list pyMySQL. Pastikan koneksi internetnya stabil. Nah, seperti itu. Lakukan proses instalasinya sampai selesai. Ya, seperti di dalam slide. Nanti ada proses ee instalasinya sampai selesai, sampai sukses gitu ya.
Nah, selanjutnya kita tes ya, koneksi kita dengan modul pyMySQL yang sudah kita instal tadi melalui pip gitu ya dengan perintah import pyMySQL. Lalu kita buat variabel DB untuk koneksi ke database MySQL atau MariaDB. Dengan perintah panggil modulnya. Modulnya adalah pyMySQL lalu panggil fungsi connect. Ya, connect. Oke. Ada tiga syarat: host, username sama passwd. Buka kurung, tutup kurung. Pertama, host-nya sama dengan "localhost", bisa diganti dengan nomor IP. Ya, jika nanti ee kita remote gitu ya ke server tapi kita ada di lokal. Lalu koma. Ini seperti tuple ya di dalam Python ee setelah itu user-nya, user tertinggi di dalam database MySQL atau MariaDB adalah root. Nanti bisa diganti dengan user biasa, koma passwd passwordnya.
Passwordnya kebetulan saya belum di setting, maka saya kosongkan, blank ya. Oke, ada tiga syarat untuk koneksi. Nanti kalau sudah ada database yang spesifik, sebutkan nama database-nya. Sekarang belum ada ya. Baik, setelah itu tinggal dicetak print berhasil terhubung atau tidak gitu ya.
Baik Teman-teman, kita balik lagi, kita cetak.
Print "Sukses Koneksi". Ya, oke saya simpan. Lalu kita eksekusi. Apakah sukses koneksi atau tidak. Ya, sukses koneksi gitu ya. Baik, misalnya saya salahkan nama usernya "Rooti" misalnya ya, enggak ada nih ya belum dibuat user Rooti ya. Ini pastinya error nih karena tidak ada user di dalam database MySQL namanya Rooti, adanya root gitu ya. Ini saya simpan, saya eksekusi pasti error ya. Nah ya, access denied ya artinya memang belum ada user atas nama Rooti ya di dalam database MySQL kita. Ya. Baik, ini saya balikin lagi "root". Saya simpan lagi, eksekusi lagi, harusnya berhasil, sukses koneksi. Baik, langkah pertama sudah kita lewati. Ya, instalasinya sudah, menjalankan server databasenya sudah, ngetes koneksinya sudah. Langkah selanjutnya adalah kita ee tinggal membuat database, membuat tabel, dan seterusnya dengan SQL, structure query language yang ada di dalam database MariaDB atau MySQL ya. Teman-teman kalau kita lihat di sini ada beberapa fungsi bawaan dari ee modul pyMySQL pertama connect, untuk syarat koneksinya ada tiga, lalu cursor dan execute ini untuk mengeksekusi ya mengeksekusi query ini menyiapkan ee SQL-nya, cursor itu ya, teman-teman setelah itu dieksekusi.
Ee perintah untuk membuat database apa? Create database nama databasenya bebas, misalnya DB barang lalu print database berhasil dibuat. Nanti kita lihat saja di ee databasenya apakah ada DB barang atau tidak gitu ya. Baik Teman-teman, kita tes. Pertama ya kita buka dulu PHP My Admin karena saya menggunakan XAMPP ya. localhost. Teman-teman, localhost saja, kebetulan port dari ee webserver Apache saya sudah diubah 8484. Teman-teman localhost saja. Gitu ya. Ya, localhost/dashboard atau localhost saja. Nanti setelah itu Teman-teman klik PHPMyAdmin. PHP MySQL administrator, kebetulan ini XAMPP adalah ee software untuk webservernya PHP, yaitu Apache. Itu apa Teman-teman? Ada Apache, MariaDB, PHP, dan Perl. Ee, kita yang kita gunakan hanya MariaDB-nya saja atau MySQL-nya saja karena kita mau connect ke sini ya. Kita klik PHPMyAdmin. Bisa juga menggunakan Command Line, Teman-teman.
Ya. DB. Ya, kebetulan sudah ada DB barang. Saya diganti dengan database yang lain misalnya ee ee DB produk, gitu ya DB produk. Saya ganti namanya karena sudah ada DB barang, DB barang, DB barang 2 berarti saya nggak bisa buat dengan DB barang. DB produk misalnya, ya. Baik Teman-teman, ini hampir sama prosesnya. Berarti saya copy paste saja di dalam slide diminta untuk membuat file bernama create_db.py. Create ya, db.py. Silakan kita copy paste aja ini. Nah, hampir sama untuk koneksinya. File, copy paste, nama file-nya bebas. Membuat database, create DB saya sambung aja ya namanya ya. Baik Teman-teman, ini syaratnya sudah.
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Langkah selanjutnya adalah memanggil fungsi kursor. Nah, sebelum nge-print, kursor nama variabelnya bebas. kursor = ya, pyMySQL, panggil fungsi kursor. Buka tutup kurung. Ya, oke, oke. Setelah itu teman-teman panggil fungsi execute, untuk mengeksekusi SQL. kursor.execute. Nah, ini ya, teman-teman ada auto complete-nya. Nah, di sini teman-teman lakukan query create database. Nama database-nya misalnya db_produk. Karena barang, tadi saya sudah ada ya. Saya ganti dengan nama yang yang lain. Ya baik, teman-teman, ini saya simpan. Tapi sebelumnya ee print-nya jangan koneksi sukses. "Database berhasil dibuat" ya. Database berhasil dibuat. Yak, saya simpan. Teman-teman. Eksekusi. Database berhasil dibuat. Sekarang kita buka PHP My Admin kita. Saya buka ya PHP My Admin kita, saya refresh, teman-teman. Ada db_produk. Tetapi, teman-teman, masih kosong. No tables found in database. Struktur dari database ya nanti di dalam database ada tabel-tabel yang saling berelasi satu dengan yang lainnya. Tapi pada kesempatan kali ini kita membuat satu tabel dulu ya. Baik, berhasil membuat ee database db_produk, langkah selanjutnya adalah membuat tabel. Nanti create tabel ya. Nah seperti biasa, teman-teman nanti ditambahkan koneksinya dengan nama database spesifiknya, yaitu db_produk. Ini di slide db_barang, kita ke db_produk. Ada kursor, ada SQL. Nah, teman-teman di sini ada triple quote, atau triple double quote ya karena nanti bisa jadi di dalam query ada penggunaan double quote atau single quote. Biar enggak bentrok nanti teman-teman bisa gunakan single quote, triple quote atau triple double quote ya. Ini create tabel barang bla bla bla bla, lalu cursor.execute apa yang dieksekusi? SQL di atas. Jadi bisa disimpan dulu query-nya dalam sebuah variabel baru. Namanya SQL lalu sama seperti membuat database ya tabel barang berhasil dibuat ya. Oke ini hampir sama dengan membuat apa teman-teman database maka create DB kita apa namanya save as menjadi create tabel ya, create tabel. Baik. Ya, kembali lagi ke dalam kode programnya. Ini kita save as file, save as yang menjadi misalnya create tabel. Nama file-nya bebas, ya, create table. Baik, simpan. Ya, ditambah satu lagi teman-teman. Yaitu nama databasenya yang kita tuju adalah database db_produk yang barusan dibuat db_produk. Ya seperti itu. Lalu ada kursor. Nah, untuk execute-nya, query-nya kan panjang. Teman-teman simpan dulu dalam variabel SQL, biar nanti di sini panggilnya kursor.execute(sql). Nah gitu ya. Karena kalau tulis di sini langsung query-nya cukup banyak tadi ya, apalagi nanti struktur datanya banyak. SQL ya pakai double, triple quote boleh, single quote yang 3 ya, nutupnya 3 atau triple double quote juga boleh, bebas teman-teman. Nah, gitu ya. Seperti di dalam slide ya. Oke. Perintahnya adalah create tabel. Tabel barang ya, barang, buka kurung ya, tutup kurung, di sini ya ujungnya. Bisa taruh di sini. Ya, oke, teman-teman. Pertama, ID. bertipe data integer, eh sebagai primary key. Ini konsep database ya, SQL, primary key lalu teman-teman otomatis nomornya auto_increment. Ya, koma. Terus ada apa lagi nih kolom-kolomnya di tabel barang. Ada harga, nama sama harga aja. Nah cuma tiga kolom ya, tiga field ya, nama. Faring karakter 45, harga double. Atau tambahkan constrain yang lain not null unique silakan, nanti ya, disesuaikan dengan SQL yang ada. Ya, nama sama harga aja. Teman-teman nama ya, terusnya bertipe data, varying karakter, maksimal misalnya 30 karakter. Mau menambahkan not null unique silakan ya. Terakhir, teman-teman harga. Harga bertipe data double atau float juga boleh. Ya, float. Ya silakan, pecahan ya. Kayak gitu. Ya baik cukup, enggak usah banyak-banyak, ini sekedar contoh, create tabel. Lalu terakhir, kursor execute SQL di atas, lalu ini tabel berhasil dibuat. Ya saya simpan. Jadi konsepnya hampir sama, teman-teman disimpan dulu. Kita lihat dulu slide-nya, oke. Cursor execute sql gitu ya. Menggunakan di sini ee triple double quote, kalau kita triple single quote ya sama saja. Ya, baik, teman-teman kita tes apakah berhasil atau tidak. Disimpan dieksecute. Tabel berhasil dibuat, sekarang kita kembali lagi ke PHP My Admin ya. Oke, di-refresh saja, teman-teman. Reload. Yang lalu ee di db_produk ada tabel barang dengan struktur data yang sudah kita buat tadi ya atau kita lihat strukturnya. Ada ID, nama, harga, ya, auto increment sebagai primary key gitu ya. Nama, parchar 30, enggak wajib di isi, boleh kosong, yes null, ya. Harga float, yes null. Baik, berhasil teman-teman. Selanjutnya adalah menginput data.
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menginput data, dengan query insert. Baik, kita lihat di sini. Nah, di sini PHP My Admin-nya dibuka ada ya. Sekarang teman-teman, untuk menginput data, nah nama file-nya bebas. Misalnya, di sini diminta, insert one, oh iya, input ini nanti banyak loh teman-teman, ada yang inputnya satu-satu atau sekali banyak gitu ya. Sekarang kita insert one dulu. Ada metod barukah? Tidak ada, ada kursor sama execute. Tapi execute-nya, teman-teman, ada fal, ada value. Ya, selain SQL yang ada. Lalu ada variabel val, isinya misalnya barangnya lemari harganya 1 juta ya, nanti silakan yang lainnya. Nah, untuk placeholder-nya penempatan datanya ini, ditandai dengan notasi persen S. Ini bukan string, ya placeholder. Artinya teman-teman ee nama nanti datanya persen S yang pertama, harga datanya persen S yang kedua ya. Antar data, antar kolom dipisahkan dengan koma. Jadi, insert into barang, nama kolomnya disebutkan. Nama dan barang. Kenapa ID enggak? Karena ID tadi diset auto increment gitu ya, otomatis ya. Berarti ID enggak perlu diinput. Yang diinput nama sama harga. Nilainya value-nya lemari 1 juta. Lemari untuk persen yang pertama, ya 1 juta untuk persen yang kedua. Gitu ya. Lalu pas execute-nya teman-teman, SQL val. Oh, ada fungsi baru commit. Commit ini untuk menyimpan datanya, untuk atau mengesahkan transaksi. Ya. Jadi fungsinya sekarang tambah satu lagi, selain connect, kursor, execute, ada fungsi commit bawaan dari pyMySQL untuk mengesahkan transaksi gitu ya, atau disimpan datanya nih ya. Jadi sebelum di-print nanti, ada fungsi commit, db.commit. Lalu, di-print, data berhasil ditambahkan. Sebanyak berapa baris? Ini ada fungsi rowcon dari kursornya untuk menghitung jumlah baris ya dari eksekusi query. Pastinya satu baris ya karena lemari 1 juta ini satu baris. Baik, kalau gitu kalau kita save as aja. Dari create table ya, balik lagi kembali lagi ke kodingan. Ini create table insert one nama filenya. Di-save as, file, save as ya teman-teman, insert one. Satu-satu. Setelah ini berarti insert yang sekali banyak ya. insert_one.py. Hampir sama teman-teman di sininya ada kursor, tapi query-nya teman-teman ya gunakan query insert, ini saya hapus saja. Ya delete. Apa query-nya teman-teman? Insert into barang ya, sebutkan field-nya, kolom nama sama harga saja. Dengan data-data keyword-nya values values ya, lalu placeholder-nya dita-ditandai dengan persen s gitu ya. Huruf kecil, koma antar data pemisahan datanya koma ya, persen s lagi. Ya, selesai. Oh, ini cuma satu baris ya. Kalau cuma satu baris teman-teman bolehlah, enggak pakai triple quote atau triple double quote. Pakai double quote boleh, karena cuma satu baris. Kalau pindah baris tadi menggunakan triple quote, atau triple double quote. Baik, ada yang kelebihan sepertinya, untuk kurungnya, oke. Seperti itu, lalu di sini ada teman-teman sebelum execute, val. Nama variabelnya ba-bebas value. Tadi, teman-teman ya, dikasih apa kurung ya, atau tuple ya lemari. Misalnya, lemari buku, gitu ya. Harganya, ya bebas 2 juta. Oke. Execute-nya ha-tidak hanya SQL, execute-nya SQL plus fal. Value-nya, ya. Lalu ada fungsi commit tadi ya untuk mengesahkan transaksi, db.commit. Nah, ini ada ya, commit. Oke, fungsi buka tutup kurung. Terakhir keterangannya, data ee berhasil ditambahkan dengan format cursor.rowcon ya. Berarti ini data berhasil di-input, keterangannya bebas, sebanyak berapa baris? Sebanyak ya kita konkrit dengan fungsi format. Tadi apa, teman-teman? Kursor rowcon. Ah, gitu ya. Seperti itu, ditambahkan keterangan baris boleh, konkrit lagi, baris. Ya, oke, teman-teman, kita tes. Apakah berhasil atau tidak ya? Jadi ada tambahan fungsi commit untuk mengesahkan transaksi, lalu cursor.rowcon untuk menghitung jumlah baris yang diinput. Simpan dulu, file, save, eksekusi. Ya, data berhasil diinput sebanyak satu baris ya, benar, satu baris ya. Oke, kita lihat di PHP My Admin-nya. Kita refresh lagi, refresh. Kita klik tabel barang. Ya, satu ya. Ya, teman-teman di sini ada satu lemari buku. Coba kita input satu lagi yang lain ya. Ini saya kill dulu, misalnya lemari pakaian gitu ya. Misalnya, lemari pakaian, harganya 3 juta. Apakah nanti ID-nya nomor 2? File, save ya, eksekusi lagi. Data berhasil diinput sebanyak satu baris. Kita refresh PHP My Admin-nya. Di tabel barang ya, klik tabel barang. Nah, ada nomor dua ID-nya otomatis ya. Lemari pakaian seharga oh 2 juta juga tadi ya, belum diganti, ya, tidak apa-apa. Sudah masuk ya. Teman-teman oke, berhasil, sekarang kita ee menginput sekaligus ya, di dalam slide sudah disiapkan. Bagaimana cara menginput sekaligus ya? Misalnya nanti ada tiga barang, empat barang. Nanti menggunakan konsep list di dalam Python ya. Nanti di dalam listnya ada tuple-tuple kayak gitu ya.
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Nah, hampir sama teman-teman cuma ada perbedaannya kalau banyaknya inputnya banyak teman-teman nanti gunakan looping for ya ini data-data eh barangnya BRG dialikaskan ke val berarti nanti execute-nya SQL val ya sama seperti tadi lalu ada commit-nya di dalam fungsi for-nya. Lalu kita cetak di luar fungsi for, data berhasil ditambahkan, berarti hampir sama nih dengan insert one. Nama filenya diminta apa nih? Insert many. Oke, kita save as lagi. Ya, insert one-nya di save as, file save as, menjadi insert many. Ya, simpan teman-teman. Hampir sama semua. Ya, cuma di sini ada perbedaan pas nginput datanya, pas ee nyimpannya ya. Pertama, datanya dulu nih, ya. Ini BRG teman-teman. Bebas sih, sebenarnya nama variabelnya, ya. BRG. Nah, nanti dikasih apa? list. Misalnya saya nginput dua barang, ya. Dikasih koma aja. Soalnya jangan lemari lagi, buka kurung siku, tutup kurung siku dulu, oke biar enggak lupa ya. Ini harganya misalnya 3 juta. Misalnya kulkas. Ya terusnya ada data kedua, misalnya teman-teman, apa? misalnya AC. AC harganya misalnya Rp4.000.000. Nah, data-data yang diinput yang banyak tadi diupdit oleh, list, bukan tutup kurung siku. Nah, teman-teman, nyimpannya ya, harus pakai for, pakai fungsi for, atau 3 deh, tambah 1 lagi boleh enggak? Boleh. Misalnya yang furniture lagi, sofa gitu ya. Sofanya yang mahal, misalnya harganya Rp5.000.000. Nah, gitu ya. Seperti itu. Oke nginputnya gimana nih? Pakai for tadi ya, for. Ya, teman-teman, data bisa val ya. Aliasnya dialiasakan ke val, val in BRG titik 2. Kan fungsinya begitu ya. Nah, cursor execute SQL val-nya, aliasnya val, ya ini ya teman-teman ya, masuk ke dalam tabulasi, satu tabulasi, db.commit-nya juga, satu tabulasi gitu ya. Hampir sama dengan yang insert one cuma, pas dalam menginputnya, dilooping. Loop ee print ee cetaknya data berhasil ditambahkan. Enggak usah dihitung barisnya ya. Di sini data berhasil ditambahkan. Enggak usah di format, di-input, gitu saja keterangannya, ya. Ya, baik, teman-teman, saya simpan, ya. Oke, syaratnya tadi sudah se-sepur-semuanya, ee terakhir, nama database-nya, db_produk. Baik, kita eksekusi, teman-teman. Data berhasil diinput. Sekarang kita buka lagi, PHP My Admin. Di-refresh dulu, di-klik lagi tabel barangnya. Apakah nambah? Ada kulkas, ada AC, ada sofa. ID-nya otomatis berurut ya. Baik, berhasil insert one ber-hasil, insert many berhasil. Selanjutnya, teman-teman kita akan menampilkan data. Dari tadi kita menampilkan datanya di PHP My Admin. Nah, sekarang kita ingin menampilkan datanya di sisi Python seperti apa? Ini sudah ada eh panduannya ya. Nah, teman-teman, untuk menampilkan data ada 3 metod baru, ada fetch all mengambil seluruh baris data, ada fetch many, mengambil sebagian, enggak semua. Kalau fetch one, nanti teman-teman, satu gitu ya. Jadi ada 3 metod baru nih. Fetch all, semua data. Misalnya tabel barang udah di-input 100 barang, nanti kalau fetch all, semua barang. Kalau fetch many, misalnya di sini fetch many 10, ya berarti tampilkan 10, ya. Kalau nanti fetch one, nanti tampilnya sa-satu. Baik, sekarang kita lihat dulu ya teman-teman, fetch all dulu ya. Fetch all dulu deh teman-teman. Menampilkan semua data. Tadi kita datanya ada 5 ya, berarti nanti tampil 5 gitu ya. Di sini semua hampir sama ya teman-teman, cuma di aliasin nih. Di MySQL-nya aliasnya MDB. Enggak di aliasin juga enggak apa-apa ya. Ini cuma opsional saja. Kita enggak usah dialiaskan. Di sini tetap pyMySQL. Lalu ee metodenya sama ada connect, ada kursor, ada execute. Tetapi, teman-teman di sini fetch all, ditambah apa teman-teman, fetch all, enggak ada commit ya. Karena datanya banyak, untuk menampilkan datanya dilooping. Result ya, ini hasilnya, di aliaskan ke data. In data, print (data). Berarti ini teman-teman, hampir sama dengan ee pola-pola sebelumnya. Ya, kita save as lagi. Yang insert many. Ya, yang insert many kita save as lagi, file, save as, nama file barunya adalah show karena konsepnya sama. show.py ya. Enter. Ya ininya sama, db.kursornya sama, query-nya ganti. Apa teman-teman, select bintang, tampilkan semua dari tabel ba-barang. Enggak ada value ya. Ya, baik ini dihapus. Lalu ada fungsi apa? fetch all tadi ya sebelum dilooping. Teman-teman ada fungsi apa? fetch all. Result ya. Tadi ada variabel apa? resal ya. Nama variabelnya bebas ya, hasil gitu ya. Ya boleh juga. Hasil = teman-teman kursor, dot apa? fetch all. Nah, ada fetch all, fetch many, fetch one. fetch all ya. Ya karena fungsi anda buka tutup kurung. Lalu di looping ya, teman-teman, ya. Dilooping for, ini jangan BRG, ini hasil. Hasil, teman-teman misalnya aliasnya data. Val ya. Enggak val ya. Enggak ada db.commit, ya karena enggak nyimpan data nih. Ngeprint malah ya. Enggak ada db.commit malah print-nya masukkan ke dalam fungsi for tersebut. Ya. Tepat sekali. Print-nya apa nih? Ya aliasnya apa? di atas tuh? Hasil in data berarti aliasnya data. Ya, oke. Jadi ada metode baru fetch all, untuk mengambil ee berapa, semuanya ya. Nanti kita coba fase many, ee 3, gitu ya. Kita eksekusi teman-teman. Nah, lima-limanya ya. Oke berhasil. Coba fetch many. Kalau fetch one, nanti kita praktikkan pas ngupdate ya. fetch many. Misalnya 3 ya. Simpan, apakah tiga baris kita lihat? Oh iya, tiga ya. Kalau fetch one boleh kita coba juga ya sekalian. Pace one berarti cuma satu nih ya. Apakah paling aw- apakah paling akhir? Kita tes dulu. Simpan lagi. Fetch one. Ya, oh dia cuma satu baris nanti, tidak berbentuk baris ya, ee turun ke bawah. Oke. Demikian berhasil ya. Nah, ini saya balikin ke page all. Jadi semuanya ditampilkan. Saya simpan lagi, eksekusi lagi, ya. Seharusnya semuanya, lima-limanya tampil. Oke, berhasil ya. Teman-teman, ini menampilkan atau ya, menampilkan ya banyak data ya.
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Langkah selanjutnya teman-teman, setelah kita berhasil menampilkan, mengubah data, ya. Query-nya tinggal diganti aja. Ya, update, barang, bla bla bla apa yang mau diubah, teman-teman. Nanti ini mirip seperti kita nginput ya, seperti kita nginput, berarti nanti nginput yang satu barisnya, insert-an, karena enggak ada looping ya. Kita save as menjadi apa nama file-nya nih teman-teman? Ubah.py, ya. Hampir sama ya, cuma beda query doang ya. Lalu file-nya nanti apa yang mau diubah. Oke. Ya, kita save as dari insert one. Kita buka dulu, insert one. Ya, file, insert itu nih. file, save as, menjadi input. Eh, bukan input udah ya. Mohon maaf, input sudah, ubah. Ubah ya, mengubah data. Oke, simpan, ubah.py, teman-teman. Ini sama semua, tinggal ganti query. Apa query, ubah? SQL-nya update barang set ada keyword set. Nah, diubah nih, nama, sama dengan Nah, ini pindahin nih. Enggak ada keyword value ya, pindahin. Place holder-nya nama, sini. Koma. Harga mau diubah juga? Boleh. Ya, sama dengan persen s-nya placeholder-nya pindahkan, setelah tanda sama dengan. Nah, teman-teman jangan lupa kalau mau ngubah ada klausa apa? Where. Where. Kenapa? Karena kalau tanpa klausa Where nanti di berubah semua datanya. Kita kan cuma 1, ya. Where id. Yang mana nih? Yang mau kita ubah sama dengan placeholder lagi, persen s, ya. Lalu val-nya, misalnya teman-teman, ee tadi ada kulkas ya. Sebentar, kita lihat dulu di PHP My Admin-nya. Kulkas nomor tiga, saya ganti namanya kulkas dua pintu. Harganya karena dua pintu, naik misalnya, jadi 6 juta. Misalnya, ya. Harganya, kulkas yang bagus ya, kulkas dua pintu harganya menjadi Rp6.000.000. Oke. ID-nya sebentar, mohon maaf, kulkas itu ID nomor tiga, oke, nomor 3 ya. Ini saya ganti yang tadinya kulkas saja, nama produknya kulkas dua pintu misalnya ya. Harganya menjadi Rp6.000.000. Katakan seperti itu ya. Lalu, execute-nya sama. Ya ada val, ya teman-teman. Oh iya jangan lupa. Kan 3 placeholder ya? Persen yang pertama kulkas dua pintu, persen yang pertama Rp6.000.000, ini where ID-nya nomor berapa tadi kulkas? ID-nya nomor ti-tiga. Oke gitu ya. Lalu kita execute SQL plus value-nya. Lalu dikompi- ada commit, teman-teman. Kita lihat dulu slide-nya, ya, ada commit juga, ya. Lalu keterangannya, data berhasil diubah. Satu baris ya. Atau keterangannya data berhasil diubah, gitu saja ya, enggak perlu rowcon juga, boleh. Data berhasil, diubah gitu ya. Enggak usah ada berapa barisnya, kan sudah jelas 1 baris ya. Iya, oke ya. Kita tes nih apakah yang tadi kulkas menjadi kulkas dua pintu, harganya jadi 6 juta yang tadinya Rp3.000.000 karena where ID-nya nomor 3. Oke, saya simpan dulu, eksekusi. Ya, data berhasil dihapus. Mau tampilkan lewat Python, boleh ya. Py show.py. Apakah nomor 4 atas nama AC tadi terhapus? Ya, enggak ada ya, langsung lompat 35. Di database juga demikian, dibuka lagi tabel barangnya, teman-teman. Nomor empatnya terhapus ya, atas nama produk AC ya. Baik, teman-teman, kita sudah berhasil ee, mempelajari tentang connect database ya. ee, menggunakan modul pyMySQL di pemograman Python.

judul kursus: Pemrograman Python
nama institusi: NF Academy
chapter: CRUD
lesson: Quiz
transkripsi: Hai teman-teman kembali lagi di video pembelajaran dasar-dasar pemrograman Python kita akan membuat aplikasi sederhana CIUD, create, read, update, delete ditambah dengan fitur pencarian data search searching ya yang pertama untuk membuat aplikasi tersebut tentu saja kita butuh koneksi menggunakan module module PY MySQL sama seperti video sebelumnya baik langsung saja ya pastikan server database-nya aktif ya saya menggunakan software XAMPP saya sudah aktifkan software database ya MySQL-nya selanjutnya buka project-nya Python Fundamental kita buat file baru bernama CIUD, create read update delete .PY kita copy paste saja dari latihan sebelumnya misalnya kita ambil dari fungsi insert one gitu ya insert one memang yang menginput satu data insert one nah ini ya teman-teman ini saya ctrl+A saya copy hampir sama ya tapi value-nya teman-teman tentu saja nanti dari fungsi ya ini saya hapus untuk syarat koneksinya 4 syarat sudah host-nya localhost user-nya root password-nya kosong database yang dituju DB produk nah ini teman-teman kita buat fungsi 1-1 pertama DEF ya di dalam slide insert data input nama sama harga barang lalu 2 variabel ini disimpan oleh variabel baru di dalam Tuple, nama dan harga val value ya lalu seperti biasanya ada kursor dan ada execute dan commit, kursor ya fungsi ya persiapan untuk penyimpanan data begitu pula eksekusi untuk eksekusi SQL dan nilai di atas commit untuk mengesahkan transaksi, ya jadi hampir sama dengan pembelajaran sebelumnya yang berbeda adalah ya dibuat di dalam fungsi-fungsi 1-1 fungsi create, fungsi insert ya nanti ada menampilkan data dan seterusnya ya baik ini DEF insert data, diambil dari variabel parameternya DP di atas ya untuk koneksi, ya berarti teman-teman ini masuk ke dalam insert data ya sebelumnya ada IO input nama dan input harganya ya fungsi input masukkan nama barang misalnya gitu ya atau langsung saja nama barang, nama barangnya apa? barang barunya titik 2 spasi lalu yang selanjutnya harga barang dengan fungsi input juga untuk harga karena dia numeric harus di casting, harus di konversi misalnya ke tipe data float pecahan, barangkali harga barangnya nanti pecahan ya harga barang ya setelah itu data-datanya disimpan ke Tuple, yaitu value val ya nama variabelnya bebas, nah nama sama harga, ya oke setelah itu panggil fungsi kursor, lalu lakukan query, insert into barang nama harga values folder-nya 2 nama dan harga, execute execute-nya sql dan value lalu untuk untuk mengesahkan transaksi panggil fungsi commit ya baik sudah nah sekarang untuk selanjutnya adalah fungsi untuk menampilkan data oke kita lihat create create-nya show data ya berarti kita ambil dari fungsi show ya yang sudah kita buat sebelumnya, file show ya yang sudah kita buat sebelumnya, nama fungsinya def show data, ya baik file kedua DEF ya show data DD titik 2 isinya, isi fungsinya body fungsinya ambil aja dari ya pembelajaran sebelumnya yaitu file show .PY nah ini ya oke kita pindahkan lalu kita masukkan ke dalam eh fungsi show data, ya karena ini bagian dari fungsi show data, maka ini masuk ke dalam 1 tabulasi, terakhir di looping datanya ya ya show data sudah create read ya CRUD ya create-nya sudah fungsi insert data read-nya show data sekarang update berarti fungsi barunya nanti hampir sama dengan apa namanya insert dia ada data yang mau diubah gitu ya fungsinya apa? kita samakan dengan slide artinya update data ya ada kursor dan show data dulu oh ya nanti menampilkan data nanti, nanti mau pilih data mana yang mau diubah jangan lupa untuk update ada clause where ID, oleh karena itu nanti teman-teman di ujungnya ada place holder untuk ID untuk value-nya ada harga sama nama nama harga sama ID, execute-nya nanti SQL dan value yang ada di atas lalu disahkan transaksinya ya
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Ya baik, ini hampir sama dengan fungsi insert beda query saja, ya. Oke, setelah itu, di sini fungsinya update, ya. Jangan sama, ini copy paste. Ada ee, nama barang ya, yang ada ID barang. Mohon maaf. Yang akan diubah berarti ini ID. Nah. Tipe datanya, casting-nya integer, ya, karena ID bukan pecahan. Bilangan bulat, ini ID barang. ID barang mana? Nanti yang mau diubah. Ya, untuk klausa WHERE ID. Ya. Baik, sebelumnya, teman-teman, panggil dulu fungsi kursor dan show ya, data, ya. Ini hampir sama di-copy paste saja teman-teman yang sudah ada, lalu panggil fungsi show_data yang sudah ada di atasnya. show_data (DB). Ya. Lalu, kita lakukan perintah untuk mengubah data ya, disimpan ke value dulu, setelah itu SQL ya. SQL-nya, berarti kita copy paste saja dari file sebelumnya, yaitu Update, ubah ya. Oke, ini hampir sama, ini saya copy paste saja ya di dalam fungsi apa, teman-teman? update_data. Ya, saya paster. Ini bagian dari fungsi update_data, tabulasi sekali. query-nya sudah benar. Update, barang set nama harga, WHERE ID. Nah, value-nya ambil dari atas, teman-teman ya. Value-nya diambil dari atas, variabelnya sama seterusnya harga sama ID mana yang mau diubah. Execute-nya ada SQL dan ada value, lalu DB.commit, lalu data berhasil diubah. Ya, oke. Seperti itu, teman-teman. Kita lihat slide dulu. Sudah, ya. Terakhir ada commit ya, sebelum di-print. Cursor show_data, ya. Oke, sudah benar. Sekarang fungsi selanjutnya, habis Update Delete, ya. CRUD, Delete ya. Kalau Delete, teman-teman, dia hanya butuh ID barang, ya. Nanti ini saya copy aja, dari Update nanti Delete, ya. Dia enggak butuh nama dan harga barang ya, butuh ID saja. Tapi tetap menampilkan data barang yang sudah ada, gitu ya. Kita lihat dulu slide-nya. Ya. Untuk Delete, ya, butuh ID saja. Lalu query-nya, DELETE FROM barang WHERE ID. Ya, setelah itu dieksekusi. Setelah itu di commit, ya. Oke. Oleh karena itu, teman-teman bisa copy paste dari file latihan sebelumnya, yaitu hapus. Nah, ini sama. Ya. ID-nya nanti kita hapus, ya. Kita sudah buat IO-nya tadi, ya. Baik, teman-teman, saya paster, karena ini bagian dari fungsi hapus. Eh, namanya, ini diubah, ya. Apa nama fungsinya di dalam slide? Delete data. Ya. Delete, data. Ya, ID-nya enggak perlu lagi, kan sudah ada di sana, ya. Nah, kursor sama execute, dan print-nya bagian dari fungsi, ini agar masuk ke dalam, ya. Oke, SQL, ID. Jadi, execute-nya SQL beserta ID yang sudah di-casting ke tipe data integer. Oke. Terakhir, teman-teman, fungsi untuk searching. Untuk menampilkan data. Ya, fungsi search data. Nanti ada kursornya, terusnya ada kata kuncinya. Ini klausanya, gunakan klausa LIKE, bisa mencari berdasarkan nama, dan atau ada harga. Jadi nanti pas searching input nama produk. Ya. Nanti atau nanti mau cari berdasarkan harga produk dipersilakan. Oleh karena itu, nanti teman-teman file-nya, value-nya ada dua. Ya. Di sini gunakan format keyword. Di-format, ya. Di-format. Ya, keyword-nya nanti apa, dan ada persennya depan-belakang menunjukkan ya, eee yang dicari, keyword-nya yang mengandung kata apa. Jadi bukan kata depan. Kalau kata depan berarti persennya di belakang. Kata belakang, ya, persennya di depan, gitu, ya. Nah, kita yang mengandung kata apa? Berarti persennya depan belakang, ya. Jadi, select bintang from barang, where nama like, ya. placeholder-nya apa, ya. Or, harga LIKE, placeholder-nya nanti untuk harga, gitu, ya. Seperti biasa nanti di fetch all, dan. Nanti enggak perlu di-looping sih, langsung di-looping saja, ya. Jadi, ini hampir sama dengan fungsi show sebenarnya. Ya. Karena nanti ada looping data, gitu ya. Pada fetch all. Nanti, teman-teman, karena hampir sama dengan fungsi show, ya kita copy paste saja dari fungsi show nih. Tapi beda query. Ya, saya copy. Ya. Lalu, teman-teman, paster paling bawahnya. Ini search_data. Lengkap sudah, ya. Search_data, iya. Ini select bintang from barang, ada klausa WHERE. where, nama, like, gitu ya. Placeholder-nya persen S. Oh, S-nya kecil, ya. Mohon maaf. Ya, seperti itu. Oke. Tapi, ada yang beda nih, teman-teman. Aa, ada IO dulu, keyword-nya apa? Kata pencariannya apa, gitu ya. Keyword, nama variabelnya. Keyword. Nama variabelnya bebas, teman-teman. Keyword, input. Di atas, ya. Keyword, ini variabel baru sama dengan input. Barang atau harga yang Anda cari. Nah, gitu ya. Enggak perlu di-casting, ya. karena, ee, teman-teman, nanti di sini pun jadi persen, gitu ya. Masuk ke persen placeholder-nya, kan or ya, or salah satu saja. Kalau yang dicari barang, nanti masuk ke nama like, kalau yang dicari harga, nanti masuk ke harga like, placeholder persen. Gitu, ya?
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Baik, keyboard-nya masuk kemana keyboard-nya teman-teman dia masuk ke dalam value, nanti di sini ee ada simbol dictionary buka tutup kurung kurawal gitu ya. Lalu karena mencari kata yang mengandung kata, maka persennya di depan dan di belakang untuk query pencarian. Jadi value-nya ada dua, format keyword, format keyword ya. Ya, gitu ya teman-teman. Oke, selanjutnya karena ada dua pencariannya berdasarkan harga berdasarkan nama dan berdasarkan harga. Jadi kita siapkan dua value-nya. Ya, seperti itu. Ya, oke. Kita cek dulu. Ya, sudah pas ya, lalu execute-nya file SQL dan file di atas. Ya, mohon maaf lalu dieksekusi. Ya. Oke, kita cek dulu. Ya, sudah selesai semua fitur CIUD-nya. Kita cek lagi create-nya insert ee read-nya show, update-nya update sama fungsinya, delete-nya delete ditambah fitur pencarian data def search_data gitu ya dengan query select bintang from barang where nama like ya placeholder S atau or harga like placeholder S juga ya. Baik, kita lihat dulu apakah ada yang salah oke. Selanjutnya kita buat menu. Teman-teman, menu DB, ya. Di sini kita print kalau satu untuk insert, dua tampilkan, tiga update, empat hapus ee, lima cari data kalau nol keluar. Seperti itu. Ya, show_menu DB ya show menu DB. Kita buat fungsi baru teman-teman di sini DEF show menu DB. Ya, untuk masuk ke dalam print, tinggal print aja ya. Print-nya satu boleh nggak? Boleh, teman-teman ya. Atau mau satu-satu aja ini menggunakan seperti slide boleh juga. Judulnya misalnya CIUD APP. Coba, teman-teman. print print print print print print 0 untuk keluar ya. nol misalnya untuk exit atau keluar. Ya, oke. seperti itu, lalu ee ada variabel baru, menu, input pilih menu. Ya. Oke spasi. Sudah ya, teman-teman ya. Selanjutnya teman-teman di logik oh, belum selesai. Belum selesai, ya. Karena di sini di logik if menu satu, insert DB, elif elif elif nanti kalau untuk yang nol, teman-teman exit, untuk yang pilih selain 0 1 2 3 4 5 salah pilih menu. Lalu setelah itu baru jika namanya, name-nya main ya, main-nya artinya nanti di looping terus. Jadi dia selalu looping sampai nanti tekan huruf ketikan angka nol keluar, ya. If name, while true ya, ada while true show_menu DB, ya. Oke, teman-teman, di logik setelah itu di logik terakhir kita logik ya di sini ya. IF menu sama dengan satu maka disampingnya aja boleh, teman-teman insert panggil fungsi insert DB insert_data (DB). Nah gitu ya biar simpel ya. Yang kedua dan ketiga adalah elif. Ya harus apa simpel, kalau di lima satu statement boleh di sampingnya ya, elif 2 ya, kalau dua, teman-teman fungsi untuk ee, show ya. show data. PB. Yang ketiga dan seterusnya tinggal copy, sampai nol ya. elif elif elif elif, 3, 4, 5, 0. Kalau tiga, teman-teman nanti update. Di atas ya, fungsinya sudah kita buat semua. Update, update delete nomor empat nanti teman-teman delete. Fungsinya sudah ada di semua ya di atas, lalu nomor lima, teman-teman dia ee search, ya. Searching. Ya, oke. seperti itu nol untuk keluar. Ada satu lagi yang belum. Nol kalau mau keluar, teman-teman nanti tekan nol. 0, nol, misalnya untuk exit atau keluar. Ya, oke. seperti itu. Lalu ee ada variabel baru, menu input pilih menu. Ya. Oke, spasi. Sudah, ya? teman-teman, ya? Selanjutnya, teman-teman di logik Oh, belum selesai. Belum selesai, ya. Karena di sini di logik if menu 1 insert_data(db), elif, elif, elif. Nanti kalau untuk yang 0, teman-teman exit. Untuk yang pilih selain 0 1 2 3 4 5, salah pilih menu. Lalu setelah itu baru, jika namanya name-nya main ya, main-nya artinya nanti eh aplikasi utamanya nanti di looping terus. Jadi dia selalu looping sampai nanti tekan huruf, ketikan angka 0 keluar ya. If name, while true, ya ada while true, show_menu (DB). Ya. Oke teman-teman, di logik. Setelah itu di logik terakhir. Kita logik ya, di sini, ya. If menu == 1, maka disampingnya aja boleh, teman-teman. Insert panggil fungsi insert_data(db). Nah, gitu ya, biar simpel ya. Yang kedua dan ketiga adalah elif. Biar apa simpel. Kalau di lima, satu statement boleh di sampingnya ya. elif(menu == 2); insert_data(db) Ya, kalau 2, teman-teman, fungsi untuk eh show, ya. show_data show_data (db) Yang ketiga, dan seterusnya tinggal di-copy, sampai 0 ya. elif (menu == 2); show_data(db) 3, 4, 5, 0 Kalau 3, teman-teman nanti update. Di atas ya, fungsinya sudah kita buat semua. update update, delete. Nomor 4 nanti teman-teman, delete. Fungsinya sudah ada di semua ya, di atas. Lalu, nomor 5 teman-teman dia, ee search, ya. search_data search_data Oke. Kalau pilihnya 0, exit. Ya dia panggil fungsi exit bawaan ya, keluar. Fungsi bawaan python, exit keluar ya. Ya, oke. Gitu ya.
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00:00 _show_menu_DB
00:04 Baik, terakhir "else" oh ya ada "else"-nya kita print salah pilih menu ya
00:10 Terakhir "else" kalau milihnya teman-teman di luar nol di luar 012345 kita cetak aja print
00:19 Salah pilih menu, salah pilih menu. Sudah selesai teman-teman
00:27 Sekarang di luar fungsi apa menu ini ada semacam
00:35 e logik if name sama dengan main
00:38 ya nanti dilooping terus while true nanti di _show_menu_DB sampai dia keluar ya. Atau tekan angka nol
00:48 Oke, di paling ujung ya fungsi baru
00:51 bukan fungsi sih objek ya. if __name
01:01 sama dengan main gitu ya
01:09 Main adalah konstruktor ya kalau di OOP sebelumnya
01:12 sama dengan main dikasih petik ya
01:21 maka if ya dilooping terus berarti while
01:25 true Selama kondisinya benar jadi looping terus.
01:30 while true gitu ya. Setelah itu _show_menu
01:42 _show_menu_DB. Sepertinya sih sudah selesai ya, oke.
01:46 Saya simpan. Jadi kalau kondisinya benar nol sam eee
01:51 satu sampai lima mohon maaf. Ya nanti dia jalankan sesuai yang yang dipilih kalau nol ya tentu saja exit. Kalau misalnya enam nanti salah pilih menu. Sepertinya sudah, kita simpan.
02:03 Lalu kita eksekusi. Jadi fungsi CRUD-nya ada berapa fungsi? Ada lima ya
02:11 ada lima, ditambah nanti e fungsi untuk menampilkan menu dan fungsi untuk logik logik ya. Kalau namanya main, name-nya main
02:20 atau sesuai dengan namanya si CRUD maka terus dilooping selama kondisinya benar ya. Pilih satu sampai lima, nol untuk keluar. Gitu ya.
02:32 Baik, kita tes, kita eksekusi.
02:37 Ya, gitu ya. Coba pilih enam, enam harusnya sih
02:40 teman-teman ya salah pilih menu ya. Kalau nol, baru masuk oh sudah keluar ya nol
02:48 ya harusnya nol keluar ya nol keluar ya. Empat
02:54 if menu sama dengan nol. Logiknya print nol ya kita lihat dulu di dalam slide-nya.
03:01 Oh, menunya sama dengan dua kali ya, sama dengan dua kalinya nol. elif elif ya elif menu sama dengan nol oh pakai string teman-teman ya
03:19 Karena ini enggak di casting ya. Yang di atas juga teman-teman ya karena enggak dicasting teman-teman ini kita enggak dicasting ke integer ya
03:30 Ya, tetap string. Maka semua angkanya diberi e string atau double quote. Single quote juga boleh ya.
03:41 Ya, simpan dulu file save eksekusi.
03:47 Ya, kalau enam, teman-teman salah pilih menu. Kalau nol, keluar. Ah, gitu ya keluar.
03:54 Oke, kita tes lagi teman-teman. Kita buktikan. Pertama show dulu deh kan datanya kita sudah ada. Nomor dua enter. Ah, dapat semua ya. Kita tambah barang satu ya nih barangnya baru udah empat. Pilih menu satu
04:09 nama barang misalnya eee kita masukkan meja teman-teman ya meja
04:16 harganya tiga juta saja.
04:21 Nah, berhasil di-input. Coba show data nomor dua. Benar enggak?
04:26 Ya, ada meja ya masuk ya. Update sekarang nomor tiga. Nomor tiga saya mau nge-update meja yang barusan ya. Nama barang misalnya jadi meja belajar,
04:38 misalnya ya. Harganya eee tadinya tiga juta, Rp3.500.000.
04:46 Ya, ID barangnya no meja nomor enam. Nomor enam.
04:51 Ya, berhasil diubah. Pilih menu nomor dua lagi. Meja belajar Rp3.500.000. Sekarang kita hapus meja belajarnya yang baru disebut ya. Pilih menu empat
05:02 Ya.
05:07 Teman-teman empat ID barang ya, atau saya mau hapus sofa deh. Nomor lima ya. Ya, berhasil dihapus. Kita pilih nomor dua lagi. Sofa sudah tidak ada. Sekarang searching nomor lima.
05:21 Saya berdasarkan nama barang lemari ya lemari. Yang mengandung kata lemari, ada lemari buku, lemari pakaian harusnya nanti ya tampilnya ya. Di-enter ya lemari buku, lemari pakaian.
05:34 Sekarang yang berdasarkan harga. Ya kita lihat dulu harganya kebetulan eee yang dua juta teman-teman lemari buku dan saya hapus yang yang kulkas dua pin eee kulkas dua pintu yang harganya enam juta ya. Lima saya harganya yang enam juta. Enam juta.
05:52 Ya, benar, kulkas dua pintu. Oke, teman-teman demikian nol tentu saja apa keluar.
06:01 Demikian, teman-teman, pembelajaran tentang pembuatan aplikasi sederhana CRUD melanjutkan materi pembelajaran koneksi database. Terima kasih.
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transkripsi: Assalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh. Tahapan dalam pembuatan video itu ada tiga tahapan. Yang pertama adalah ide atau konsep yang berisi cerita yang sangat penting untuk memulai sebuah video atau film dan ini juga merupakan proses pencarian, ide dan konsep serta gagasan untuk video atau film yang akan dibuat. Nah, untuk menentukan ide menemukan ide biasanya cukup dengan mencari masalah, atau kita sudah tahu ada masalah di lingkungan sekitar kita, kita bisa mencari jawaban atas masalahnya dengan menyangkut pautkan brand yang kita punya. Lalu selanjutnya melakukan penelitian atau observasi, kita bisa mencari tahu pangsa pasar pada saat ini atau audience maunya seperti apa. Lalu selanjutnya bisa dari pengalaman kita sendiri atau sepintas pikiran. Nah, dari hasil ide yang muncul, kita bisa dapat menentukan tema cerita dan juga tujuan dari cerita. Di sini, contohnya, saya ingin membuat video brand dari NFComputer tentang produk yang ditawarkan. Contohnya di sini temanya saya membuat manajemen dokumen dengan Alfresco. Tujuannya adalah ingin memperkenalkan jasa pengajar dari NFCom untuk memanajemen dokumen menggunakan alfresco. Selanjutnya ada sinopsis. Nah, sinopsis itu sendiri adalah membuat ringkasan cerita untuk memudahkan mengingat atau menjaga naskah itu tidak keluar dari tema dan tujuan cerita. Nah, contohnya di sini, sinopsis yang saya buat dari video branding ini adalah seorang pengajar menjelaskan salah satu produk jasa yang dapat digunakan dalam memanajemen dokumen menggunakan alfresco kepada audience di dalam ruangan. Selagi pengajar menjelaskan aplikasi al fresco itu apa, saya ingin menampilkan bentuk tampilan dari aplikasi alfresco. ketika pengajar menjelaskan fitur-fitur aplikasi al fresco dengan pengajar yang duduk di meja kerjanya, fitur-fitur yang disebutkan oleh pengajar saya buat animasi muncul satu per satu, lalu pengajar mengajak kepada audience untuk belajar bagaimana memanajemen dokumen menggunakan aplikasi al fresco tersebut bersama NF komputer. Selanjutnya yang terakhir itu ada treatment Nah, treatment itu sendiri adalah harus ditulis dengan baik karena merupakan fondasi yang kokoh dalam diperlukan untuk menulis sebuah naskah. Nah, sebuah treatment itu harus berisi deskripsi yang jelas mengenai lokasi waktu, para pemain jika dibutuhkan dan juga properti. Selanjutnya di sini, contoh dari treatment yang saya buat adalah untuk karakter itu sendiri saya menggunakan pemain yang memiliki karakter seorang pengajar yang ramah. Lalu untuk lokasinya, saya membuat di ruang kerja dan halaman depan dari ruang kerja. Untuk properti itu sendiri, saya membutuhkan meja, kursi, laptop, TV LED dan juga brosur dari produk NF computer. Nah, selanjutnya kita tentukan naskah atau skripnya. Naskah atau script ini untuk membuat alur cerita, adegan, dan juga dialog atau angle dari kamera dan mengidentitaskan lokasi serta suasana adegan dengan musik pengiringnya. Naskah ini kita deskripsikan menjadi satu bagian. Untuk contoh di sini pada segmen pertama, lokasinya saya pilih di ruang kerja. untuk treatment nya, seorang pengajar menjelaskan apa itu al fresco dan fitur-fiturnya. Setelah itu saya breakdown menjadi beberapa bagian. Di sini untuk scene pertama, saya memvisualkan pengajar berdiri sambil berjalan sedikit untuk menyapa audience dan menjelaskan aplikasi al fresco itu apa. Lalu untuk audionya itu ada narasi, narasinya berisi tentang al fresco, lalu musiknya kita jabarkan atau kita jelaskan ingin menggunakan musik apa, lalu cam shoot atau teknik pengambilan gambar yang kita gunakan itu apa? Di sini saya menggunakan MS yaitu medium shoot MS itu apa? Nanti kita akan belajar tentang teknik pengambilan gambar. Nah, untuk scene kedua, saya ingin memvisualkan yaitu menampilkan aplikasi al fresco. Untuk narasinya yaitu tentang al fresco, musiknya juga masih sama. Lalu karena shoot nya itu tampilan layar saya tidak isi, lalu selanjutnya scene ketiga ini saya memvisualkan pengajar duduk di meja kerja sambil menjelaskan fitur-fitur dari aplikasi al fresco. Nah untuk audionya itu berisi narasi tentang fitur-fitur dari al fresco. Untuk musik itu sendiri masih sama dan teknik pengambilan gambarnya atau cam shoot nya saya pilih masih sama dengan MS medium shoot. Selanjutnya pada segmen kedua, untuk lokasi, saya pindah ke depan halaman ruang kerja dari pengajar. Untuk treatment nya itu, pengajar mengajak kepada audience untuk belajar bagaimana memanajemen dokumen menggunakan aplikasi Alfresco bersama NFC. Di sini saya jabarkan, scene pertama itu saya memvisualkan pengajar mengajak audience belajar bersama NFCom. Audionya itu nanti narasinya berisi tentang kami tunggu kalian dan sebagainya untuk musik itu masih sama, dan C shoot nya saya pilih dua teknik pengambilan gambar yaitu MS medium shoot dan juga MCU medium close up.

judul kursus: Video Marketing - Membuat dan Mengedit Video
nama institusi: NF Academy
chapter: Pengenalan Hardware dan Software
lesson: Hardware dan Software
transkripsi: Assalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh. Tahapan dalam pembuatan video itu ada tiga tahapan. Yang pertama adalah ide atau konsep yang berisi cerita yang sangat penting untuk memulai sebuah video atau film dan ini juga merupakan proses pencarian, ide dan konsep serta gagasan untuk video atau film yang akan dibuat. Nah, untuk menentukan ide menemukan ide biasanya cukup dengan mencari masalah, atau kita sudah tahu ada masalah di lingkungan sekitar kita, kita bisa mencari jawaban atas masalahnya dengan menyangkut pautkan brand yang kita punya. Lalu selanjutnya melakukan penelitian atau observasi, kita bisa mencari tahu pangsa pasar pada saat ini atau audience maunya seperti apa. Lalu selanjutnya bisa dari pengalaman kita sendiri atau sepintas pikiran. Nah, dari hasil ide yang muncul, kita bisa dapat menentukan tema cerita dan juga tujuan dari cerita. Di sini, contohnya, saya ingin membuat video brand dari NFComputer tentang produk yang ditawarkan. Contohnya di sini temanya saya membuat manajemen dokumen dengan Alfresco. Tujuannya adalah ingin memperkenalkan jasa pengajar dari NFCom untuk memanajemen dokumen menggunakan alfresco. Selanjutnya ada sinopsis. Nah, sinopsis itu sendiri adalah membuat ringkasan cerita untuk memudahkan mengingat atau menjaga naskah itu tidak keluar dari tema dan tujuan cerita. Nah, contohnya di sini, sinopsis yang saya buat dari video branding ini adalah seorang pengajar menjelaskan salah satu produk jasa yang dapat digunakan dalam memanajemen dokumen menggunakan alfresco kepada audience di dalam ruangan. Selagi pengajar menjelaskan aplikasi al fresco itu apa, saya ingin menampilkan bentuk tampilan dari aplikasi alfresco. ketika pengajar menjelaskan fitur-fitur aplikasi al fresco dengan pengajar yang duduk di meja kerjanya, fitur-fitur yang disebutkan oleh pengajar saya buat animasi muncul satu per satu, lalu pengajar mengajak kepada audience untuk belajar bagaimana memanajemen dokumen menggunakan aplikasi al fresco tersebut bersama NF komputer. Selanjutnya yang terakhir itu ada treatment Nah, treatment itu sendiri adalah harus ditulis dengan baik karena merupakan fondasi yang kokoh dalam diperlukan untuk menulis sebuah naskah. Nah, sebuah treatment itu harus berisi deskripsi yang jelas mengenai lokasi waktu, para pemain jika dibutuhkan dan juga properti. Selanjutnya di sini, contoh dari treatment yang saya buat adalah untuk karakter itu sendiri saya menggunakan pemain yang memiliki karakter seorang pengajar yang ramah. Lalu untuk lokasinya, saya membuat di ruang kerja dan halaman depan dari ruang kerja. Untuk properti itu sendiri, saya membutuhkan meja, kursi, laptop, TV LED dan juga brosur dari produk NF computer. Nah, selanjutnya kita tentukan naskah atau skripnya. Naskah atau script ini untuk membuat alur cerita, adegan, dan juga dialog atau angle dari kamera dan mengidentitaskan lokasi serta suasana adegan dengan musik pengiringnya. Naskah ini kita deskripsikan menjadi satu bagian. Untuk contoh di sini pada segmen pertama, lokasinya saya pilih di ruang kerja. untuk treatment nya, seorang pengajar menjelaskan apa itu al fresco dan fitur-fiturnya. Setelah itu saya breakdown menjadi beberapa bagian. Di sini untuk scene pertama, saya memvisualkan pengajar berdiri sambil berjalan sedikit untuk menyapa audience dan menjelaskan aplikasi al fresco itu apa. Lalu untuk audionya itu ada narasi, narasinya berisi tentang al fresco, lalu musiknya kita jabarkan atau kita jelaskan ingin menggunakan musik apa, lalu cam shoot atau teknik pengambilan gambar yang kita gunakan itu apa? Di sini saya menggunakan MS yaitu medium shoot MS itu apa? Nanti kita akan belajar tentang teknik pengambilan gambar. Nah, untuk scene kedua, saya ingin memvisualkan yaitu menampilkan aplikasi al fresco. Untuk narasinya yaitu tentang al fresco, musiknya juga masih sama. Lalu karena shoot nya itu tampilan layar saya tidak isi, lalu selanjutnya scene ketiga ini saya memvisualkan pengajar duduk di meja kerja sambil menjelaskan fitur-fitur dari aplikasi al fresco. Nah untuk audionya itu berisi narasi tentang fitur-fitur dari al fresco. Untuk musik itu sendiri masih sama dan teknik pengambilan gambarnya atau cam shoot nya saya pilih masih sama dengan MS medium shoot. Selanjutnya pada segmen kedua, untuk lokasi, saya pindah ke depan halaman ruang kerja dari pengajar. Untuk treatment nya itu, pengajar mengajak kepada audience untuk belajar bagaimana memanajemen dokumen menggunakan aplikasi Alfresco bersama NFC. Di sini saya jabarkan, scene pertama itu saya memvisualkan pengajar mengajak audience belajar bersama NFCom. Audionya itu nanti narasinya berisi tentang kami tunggu kalian dan sebagainya untuk musik itu masih sama, dan C shoot nya saya pilih dua teknik pengambilan gambar yaitu MS medium shoot dan juga MCU medium close up.

judul kursus: Video Marketing - Membuat dan Mengedit Video
nama institusi: NF Academy
chapter: Teknik Pengambilan Video
lesson: Teknik Pengambilan Gambar VIdeo
transkripsi: Assalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh. Sekarang kita belajar tentang teknik pengambilan gambar. Nah, di teknik pengambilan gambar ini memiliki tiga jenis teknik pengambilan gambar. Untuk jenis pertama yaitu adalah gerakan primer. Gerakan primer adalah gerakan di depan kamera oleh para pemain. Seperti ini contohnya, jadi kameranya diam, tetapi yang gerak adalah para pemainnya. Saya mengambil contoh dari videonya Grock dot com. Lalu untuk yang kedua adalah gerakan sekunder. Gerakan sekunder ini adalah gerakan kamera ketika mengambil gambar itu mendapatkan komposisi yang tepat dalam memberikan tekanan pada suatu objek. Nah, gerakan sekunder ini sendiri memiliki beberapa jenis gerakan teknik pengambilan gambar. Yang pertama adalah pen, yaitu gerak datar. Gerakan kamera yang dilakukan ini adalah secara mendatar atau horizontal dari kiri ke kanan atau dari kanan ke kiri. Contohnya seperti ini, Jadi, kita menggunakan poros pada kamera yang gerak hanya lensanya dari kiri ke kanan atau dari kanan ke kiri. Selanjutnya ada tilt atau gerak jungkat. Nah, tilt ini sendiri adalah gerakan kamera dari bawah ke atas atau tilt up dan juga gerakan dari atas ke bawah atau tilt down Nah, ini adalah contoh dari tilt down Selanjutnya ada zoom, zoom ini adalah kameranya diam, tetapi gambar yang diambil bisa didekatkan atau zoom in atau dijauhkan zoom out Jadi, contohnya seperti ini, Kameranya diam, tetapi lensanya yang di zoom in atau di- zoom out. Nah, jenis teknik pengambilan gambar yang ketiga ini adalah gerakan tersier. Gerakan tersier ini adalah gerakan-gerakan yang menciptakan sequence dari shoot demi shoot yang dilakukan oleh dua kamera atau lebih. Nah, gerakan tersier ini sendiri juga memiliki beberapa teknik pengambilan gambar yang bisa kita gunakan. Yang pertama adalah high angle yaitu kamera menangkap subjeknya yang berada di bawah. Contohnya seperti ini, Lalu yang kedua adalah low angle kamera menangkap subjek yang berada di atas. Contohnya seperti ini, Selanjutnya ada medium shoot Nah, ini tadi yang saya pakai untuk video branding. Medium shoot ini merupakan tipe shoot yang menunjukkan beberapa bagian dari subjek secara lebih rinci. Jadi subjeknya ini ditampilkan sebatas pinggang sampai ke kepala. Contohnya seperti ini, Selanjutnya ada medium close up atau MCU MCU ini menunjukkan wajah subjek agar lebih jelas dengan ukuran shoot jadi kita mengambilnya sebatas dada hingga ke kepala. Sentuhnya seperti ini, Selanjutnya, kita mengambil gambar lebih dekat lagi, yaitu close up atau CU. Close up ini menekankan keadaan emosional dari subjek. Tipe shoot ini biasanya mengambil subjek hanya bagian kepalanya saja atau kakinya saja. Lantai seperti ini, Lalu selanjutnya kita lebih dekat lagi, yaitu dengan big close up atau BCU Teknik pengambilannya yaitu sebatas kepala hingga dagu, contohnya seperti ini. Selanjutnya kita rekam lebih dekat lagi, yaitu dengan extreme close up atau ECU atau XCU Nah, extreme close up ini menampilkan detail objeknya misal matanya saja, atau hidungnya saja, telinganya saja, dan sebagainya. Lebih detail lagi menampilkan spesifik dari ekspresi subjeknya. Selanjutnya ada long shoot, long shoot di sini adalah shoot yang subjeknya jauh. Jadi, pengambilan gambarnya itu menunjukkan hubungan antara subjek dengan lingkungannya terekam dengan jelas. Selanjutnya ada full shoot. full shoot di sini adalah pengambilan gambar objeknya secara penuh dari kepala sampai kaki. Jadi, lebih dekat lagi dari long shoot. Selanjutnya adalah n shoot Ni shoot ini adalah pengambilan gambar objeknya dari kepala hingga lutut. Contohnya seperti ini. Selanjutnya ada over the shoulder shoot atau OSS atau TS di sini tipe shoot yang dilakukan adalah dengan dua subjek seperti orang yang sedang mengobrol, namun pengambilan gambarnya dilakukan dari belakang bahu salah satu subjek. Contohnya seperti ini. Selanjutnya ada bird's eye view Nah, bird's eye view ini adalah sudut pandang kamera tinggi dari atas dan menunduk ke bawah, seperti sudut pandang seekor burung. Contohnya seperti ini, Dan ini adalah teknik-teknik pengambilan gambar yang bisa teman-teman gunakan.

judul kursus: Video Marketing - Membuat dan Mengedit Video
nama institusi: NF Academy
chapter: Pengeditan Video
lesson: Proses Pengeditan Video
transkripsi: Assalamualaikum teman-teman semua. Setelah kita mempelajari bagaimana tahapan pembuatan video itu apa saja. dan teknik-teknik dalam pengambilan gambar, maka mari kita lanjut ke dalam materi bagaimana mengaplikasikan video editing menggunakan Adobe premiere pro CC Nah, di sini yang kita pelajari adalah bagaimana cara mengimport bahan, baik itu berupa video, gambar, audio atau musik, dan sebagainya. Lalu, bagaimana menambahkan atau memotong suara, video atau gambar, dan juga bagaimana cara kita merubah ukuran atau posisi. Adobe Premier yang saya gunakan pada kesempatan kali ini adalah Adobe Premier Pro sisi dua ribu lima belas poin empat. Sebelumnya, saya ingin ingatkan kepada teman-teman bahwa untuk file bahan teman-teman dalam membuat video itu digabung ke dalam satu folder, baik itu bentuk video, gambar, suara atau musik, logo dan lain-lain sebagainya. Sekarang, mari kita buka Adobe Premiere-nya, dan ini adalah tampilan dari Adobe Premiere Pro CC Untuk langkah awal, mari kita buat file project terlebih dahulu. Di sini teman-teman bisa klik new project. atau teman-teman juga bisa ke file new project. Nah, Jika sudah, di sini ada yang namanya name dan location Name di sini mari kita coba beri nama, Iklan. Lalu di sini ada location Nah, location di sini adalah tempat di mana nanti kita menyimpan file project kita, kita klik browse. Nah, di sini saya coba taruh di folder video, ini saya sudah ada bahannya. Nah, kalau sudah kita select folder. Kalau sudah, kita klik oke. Dan ini adalah tampilan atau interface dari Adobe Premiere. Pada tampilan ini ada empat bagian, apa saja, di sini ada yang namanya source window. Source window di sini adalah untuk me- review sebuah video atau gambar atau musik dari project window yaitu dari bahan-bahan pementah kita. Lalu di bawah sini ada yang namanya project window. Nah, project window di sini adalah tempat di mana nanti kita menyimpan file bahan-bahan kita, yaitu dari video, lalu ada gambar, musik, dan teks juga tersimpan di sini. Timeline window di sini adalah tempat di mana nanti kita mengerjakan proses editing dari bagaimana cara menambahkan video atau gambar di sini, lalu bagaimana cara menambahkan suara dan teks di sini. Di atas sini ada namanya program window Program window di sini adalah untuk memonitor atau me- review hasil editing kita dari yang ada di timeline Jadi setelah kita mengedit di sini, di timeline lalu untuk melihatnya, melihat hasil dari editing kita ada di program window Nah, untuk langkah selanjutnya mari kita buat file sequence baru, yaitu file untuk kita mengedit file new sequence Nah, di sini ditampilkan berbagai macam format yang bisa kita pakai. Biasanya untuk format standar dari video itu ada namanya DV NTSC atau DVal. Nah, di sini ada dua bentuk, yaitu standar dan juga wide screen Standar di sini adalah bentuknya kotak, bentuk videonya kotak, lalu untuk wide screen di sini adalah bentuk videonya agak memanjang. yaitu seperti persegi. Sekarang kita coba pilih yang empat ratus delapan puluh saja, kita pilih yang enam puluh. frame per second Lalu, untuk sequence name nya di sini, kita beri nama iklan, insta. story Setelah itu, di sebelah kanan sini ada yang namanya setting Karena kita ingin membuat iklan Instastory, maka ukurannya kita sesuaikan dengan ukuran Instastory Di sini kita beri angka seribu delapan puluh dikali enam belas delapan dua. Nah, kalau sudah kita klik oke, dan ini adalah hasil dari tadi kita merubah ukurannya, sesuai dengan ukuran instastory Kalau sudah sekarang coba kita import image kita ke file. Import. Ini cari gambar. Kita pilih gambarnya misal di sini, saya ingin Membuat iklan baju muslim, kalau sudah open. Gambar yang kita import sudah masuk ke dalam project window di sini. Sekarang coba kita lihat, kita klik dua kali. Lalu dia akan muncul atau me- review gambarnya di search window. Coba kita lihat ke sebelah kanan, timeline ini, ada dua bagian yaitu V dan juga A, ini dinamakan track. track di sini adalah area kerja kita nanti. Apa itu V dan apa itu A, V itu adalah visual. Jadi tampilan, gambar, terus video, tulisan, itu kita nanti taruhnya di V. Untuk A itu adalah audio. Jadi bagaimana nanti kita menaruh suara musik itu di track A. Apa itu V satu dua tiga, V satu berarti dia ada di bawahnya. Begitu juga dengan V dua baterai di tengahnya, tiga baterai di atasnya. Maka, apabila kita menaruh video di V satu, lalu kita menambahkan gambar atau video di V dua, maka gambar atau video yang ada di V satu tertutup dengan gambar atau video yang ada di V dua. Begitu seterusnya. Untuk default dari track itu sendiri adalah tiga. Jika teman-teman ingin menambahkan juga bisa. Kita bisa pergi ke sequence attrack. Nah, di sini teman-teman bisa menambahkan nih. Misalnya nanti kita sudah menggunakan ketiga fee tersebut, lalu kita ingin menambahkan teks lagi nih, tapi tidak ada tempat, maka kita bisa menambahkan di sini, misal kita butuh berapa nih. Kalau kita butuh satu maka kita buat satu, kalau kita butuhnya dua maka buat dua, gitu seterusnya. placement. Tempatnya di mana? Kita ingin menempatkan penambahan dari track videonya ini tuh di mana? Coba kita klik, nah di sini ada empat macam yang bisa kita pilih. Before first track berarti penambahan video track nanti kita taruh di sebelum track pertama. Kalau teman-teman ingin menambahkan setelah dari V satu, pilih yang ini, kalau ingin setelah dari V dua pilih yang ini, setelah dari V tiga berarti pilih yang ini. Begitu juga dengan audio, jika teman-teman ingin menambahkan track audio, maka teman-teman bisa tambahkan. Jika tidak, tinggal dikasih nol. Jadi yang kita tambahkan hanya videonya saja. Lalu kalau sudah kita klik oke. Nah, di sini bisa terlihat bertambah V nya. Cara menghapusnya seperti apa? Kita bisa ke sequence delete track Nah, di sini, tinggal kita pilih nih, track mana yang ingin kita hapus. Misal video. Nah, kita cek list delete videonya, kita pilih deh, di sini mau video keberapa yang ingin kita hapus track nya. Misal di track video empat yang tadi sudah kita tambahkan, ingin kita hapus, tinggal diklik. Lalu oke, nah, dia akan terhapus. Di sini coba kita drag gambarnya ke timeline window Diklik tahan tarik lepas. Yang sudah. Gimana nih cara kita merubah ukurannya agar sesuai dengan ukuran dari format video yang kita buat? Kita klik gambarnya, di sini saya perbesar dulu. Menggunakan zoom tool. Nah, ini kita perbesar. Untuk memperkecilnya teman-teman bisa klik alt pada keyboard lalu klik ke timeline nya. Tepur besar. Sekarang kita klik gambar yang ingin kita ubah ukurannya, menggunakan selection tool lalu kita klik dua kali, ada gambar yang ada di program window Nah, kita cari titik nude yang ada di ujung ini, kita tarik. dapur besar. Seperti itu. Selain kita merubah ukurannya di program window, teman-teman juga bisa merubah ukurannya di efek control window yang ada di sebelah dari source window Di sini teman-teman bisa klik gambar yang ingin teman-teman rubah ukurannya, misal di sini V satu Lalu, di sini, di video efek ini, ada yang namanya motion Ini misalnya teman-teman temukan seperti ini, teman-teman bisa klik anda segitiga ini nih. Diklik, nanti dia akan mengerucut ke bawah, dan di sini ada berbagai macam. ukuran yang bisa kita ubah, misal dari posisi, terus ukuran scale lalu rotation sini karena kita ingin merubah ukurannya, maka yang diubah adalah scale. Ini kita ganti misal seratus lima puluh, oh berarti masih terlalu kecil. Nah, misal teman-teman tidak tahu nih ukuran yang pas itu berapa nilainya, maka teman-teman bisa menggeser menggunakan tanda panah hitam dua ini. Teman-teman bisa gunakan itu dengan klik tahan tarik ke kanan untuk memperbesar. Kalau ke kiri, tariknya berarti untuk memperkecil. Ini karena kita ingin memperbesar. Nah, begitu juga dengan yang ada di V dua. Kita ingin ubah ukurannya, kita perbesar. Lalu, posisinya juga. Saya ingin ubah. Untuk posisi di sebelah kiri ini adalah untuk posisi kanan kiri. Untuk yang sebelah kanan di sini adalah untuk posisi atas bawah. Nah, di sini saya ingin membuat dua layer. Sekarang bagaimana caranya kita menentukan durasi. Nah, misal di sini, yang namanya instastory itu kan hanya sampai lima belas detik. Nah, coba kita buat dia sampai lima belas detik. Lima belas detik di sini. Maka sekarang coba kita buat marker. Nah, apa itu marker? Marker itu adalah bagai penanda. Nah, di sini coba kita add marker dengan klik di sini icon add marker atau teman-teman juga bisa menggunakan keyboard dengan menekan huruf M. Maka tandanya sudah tertanda di sini. Berarti untuk detik ke lima belas ada di sini. Nah, sekarang teman-teman bisa memotong durasi dari sebuah gambar yang sudah kita taruh di timeline Untuk memotong durasi, teman-teman bisa menggunakan tool panah yang merah yang ada di ujung ini. Jika teman-teman ingin memotong durasi, Teman-teman bisa geser ke arah ujung kiri jika teman-teman ingin memotongnya dari depan, atau ingin menambahkan dari depan. Tinggal ditarik ke kiri. untuk menambahkan makanan untuk memotong durasinya, seperti itu. sekarang coba kita import. musik di sini file import. Kita cari. Musik. Nah, ini saya coba menggunakan musik instrumental. Musik yang tersimpan di project window ini, coba kita drag taruh di A. Sekarang coba kita sesuaikan durasi musiknya. Untuk memotong durasi selain kita menggunakan. icon panah merah ini, kita juga bisa menggunakan alat atau tools razor tool. Ini kita gunakan, kita klik bagian yang ingin Kita belah menjadi dua. Ada bagian yang kita perlu, ada bagian yang tidak kita perlu. Ini kita delete saja pada keyboard atau klik kanan, clear. Selain melakukan trimming atau memotong menggunakan razor tool dan pengurangan durasi dengan tanda pana merah, teman-teman juga bisa melakukan trimming sesuai keinginan dengan menggunakan mark in dan mark out pada source window Bagaimana caranya? Sebelumnya saya ingin menjelaskan apa itu mark in dan mark out. Mark in di sini adalah sebagai penanda awal dari sebuah durasi yang ingin kita potong, baik itu berupa video maupun audio. Begitupun juga dengan mark out yaitu adalah sebagai penanda akhir dari sebuah durasi yang ingin kita potong. Di sini misal saya ingin mengambil video seorang wanita yang sedang berbicara. Saya mark in disini, lalu saya. saya sampai ke sini, lalu saya mark out dan ini adalah video yang sudah terpotong, yang sudah terseleksi. Sekarang tinggal kita pindahkan dengan mendag videonya, kita klik, tahan, tarik, taruh di P satu. Jika di suatu kasus teman-teman men download sebuah lagu atau backsong di youtube, maka nanti yang ter download adalah kedua file yaitu video dan juga audionya. Karena teman-teman hanya ingin mengambil suaranya saja, maka videonya harus kita hapus. Bagaimana caranya kita klik videonya, lalu klik kanan dan pilih link Jadi nanti kita akan memisahkan antara video dengan audionya. Karena tadi kita hanya membutuhkan audionya, maka videonya dihapus dengan tekan tombol delete pada keyboard. atau klik kanan. clear atau bisa juga jika teman-teman ingin langsung mengambil audionya saja, kita bisa pergi ke icon yang ada di search window Di sini ada draft video only dan juga ada draft audio only Jika teman-teman ingin mengambil audionya saja, maka yang ditarik adalah draft audio only Di sini kita klik tahan, tarik, taruh di A satu. Maka yang terambil di sini adalah hanya audionya saja. Begitupun juga dengan video. Jika teman-teman ingin mengambil videonya saja, maka yang ditarik adalah drug video only. Seperti itu. Nah, jika teman-teman ingin mengembalikan video yang tadi sudah dipisahkan, teman-teman bisa klik video dan juga audionya, kita seleksi keduanya, lalu klik kanan, pilih link Maka mereka akan menyatu kembali.
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chapter: Pembuatan Title
lesson: Cara membuat Title Video
transkripsi: Assalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh. Kita akan belajar membuat teks menggunakan title Untuk title itu sendiri terdiri dari tiga macam title Yang pertama adalah still title yaitu teks yang dibuat hanya diam, lalu lanjut ke role title yaitu teks atau tulisan yang kita buat bergerak dari bawah ke atas seperti kredit title pada akhir sebuah film. Dan terakhir ada crowd title yang di mana tulisan yang kita buat bergerak menuju ke kiri atau ke kanan seperti running text pada video berita. Belum kita lanjut membuat teks atau tulisan, saya ingin memberikan info jika Adobe yang saya gunakan adalah sisi dua ribu lima belas poin empat. Dan jika teman-teman ada yang menggunakan sisi dua ribu delapan belas ke atas, maka untuk pembuatan teksnya bisa dengan klik ikon T yang ada di toolbar atau bisa juga teman-teman pergi ke file New Legasi title. Sekarang kita membuat teks menggunakan steel title kita ke title, new title dan pilih default steel. dan ini adalah tampilan dari title window Untuk video setting nya kita biarkan saja. Lalu untuk name ini adalah penamaan dari tulisan atau teks yang akan nanti kita buat. Contoh di sini adalah baju. anak satu, kita oke. Nah, di sini adalah tampilan dari title window. untuk memulai membuat teks, kita bisa klik sembarang kita ketik. nyaman. untuk anak. Nah, di sini Adobe Premiere itu sendiri menawarkan beberapa style dari tulisan yang bisa kita pakai yang bernama Title Style. Sehingga kita tidak perlu mengedit terlalu banyak dan teman-teman bisa menggunakan salah satu bentuknya yang ada di title style sesuai keinginan teman-teman. Misal di sini saya pilih Birch Black delapan puluh, saya klik. Nah, di sini. langsung berubah bentuknya sesuai dengan title style yang saya pilih. Lalu jika teman-teman ingin merubah warnanya, maka teman-teman bisa pergi ke sebelah kanan yaitu title properti. Di title properti ini kita cari yang namanya feel Nah, feel di sini ada feel type nya, ada tipe feel Di sini tipe feel nya itu solid yaitu satu warna blok. Jika kita ingin merubah, ada di color tinggal diklik. lalu pilih merah, maka tulisannya akan berubah menjadi warna merah. Nah, di tipe fil ini sendiri selain solid, ada yang namanya linear gradient yaitu membuat gradiasi warna. Kita klik. Nah, contoh di sini, kita membuat dua warna gradiasi. Ini saya klik warnanya, lalu saya klik. te pilih misal di sini warna hijau, jadi gradiasinya itu antara warna hijau dengan merah, contoh yang seperti ini. Nah, jika teman-teman ingin kembali, maka tinggal ubah tipeofilnya menjadi solid. Jika sudah, kita bisa pergi ke stroke. Stroke ini adalah garis untuk penulisan. Jika teman-teman ingin menambahkan garis dalam, teman-teman tinggal klik add Nah, di sini ada size yaitu ketebalan dari garis dalamnya. Ini tinggal teman-teman atur seberapa tebal, lalu untuk tipe feel nya tipe pewarnaan garisnya mau solid atau gradien, lalu untuk colour juga teman-teman bisa ganti. warnanya, jika tidak ingin menggunakan, teman-teman tinggal delete lalu di sini ada outer stroke. Nah outer stroke di sini tadi karena kita sudah memilih salah satu title style yang dari Adobe premiere, disitu ada outer stroke nya berwarna putih, jika teman-teman ingin menggantinya tinggal klik color menjadi warna hitam, Lalu jika ingin menebalkan garisnya, bisa teman-teman klik, tahan, tarik, sesuai dengan keinginan teman-teman. Lalu kita pergi ke shadow Shadow di sini adalah bayangan dari penulisan. Nah, jika teman-teman ingin menambahkan bayangan pada tulisan teman-teman, teman-teman tinggal checklist pada kotak ini, lalu tinggal diubah sesuai dengan keinginan teman-teman. Teman-teman ingin memberikan efek bayangan dengan warna hitam atau teman-teman bisa ganti- efek bayangan warnanya, sesuai dengan keinginan teman-teman. Lalu untuk opacity juga ketebalan dari nyata bayangan itu sendiri mau seberapa persen, dengan angle nya juga mau dari sudut pandang mana. dan size nya juga ukuran dari bayangan. Lalu selanjutnya ada background Jika teman-teman ingin menambahkan background maka nanti fotonya akan tertutup. Jadi karena kita tidak memerlukan background kita uncheck list Dan ini sudah jadi, sekarang untuk memperbesarnya ada di font size ada di properti sebelah kanan, di sini ada font family. font family di sini adalah bentuk dari jenis font yang digunakan. Jika teman-teman tidak ingin menggunakan jenis font ini, teman-teman bisa ganti klik tanda panah ke bawahnya, nah di sini teman-teman bisa ganti mau Jenis font seperti apa sesuai keinginan teman-teman. Lalu selanjutnya, Ada font size di sini ukuran dari font nya. Jika kurang besar, di sini teman-teman bisa memperbesar. Di sini juga ada senter. Jika teman-teman ingin menyamakan senternya, tinggal diklik. Nah, dia akan langsung rapi menyesuaikan dengan rata tengah. Di atas sini juga teman-teman bisa gunakan, di sini untuk jarak antar huruf, dan di sini adalah untuk jarak antar enter Jika teman-teman risih dengan gambarnya, teman-teman juga bisa menutup gambarnya dengan mengklik show background video. ingin kembali tinggal dihidupkan lagi matanya, jika sudah kita close nanti dia akan langsung tersimpan di dalam project window Dan ini tadi title yang sudah kita buat, kita drag taruh di V dua di atas gambar baju seorang anak yang tadi. kita klik, tahan, tarik, taruh di V tiga terlebih dahulu, lalu durasinya kita samakan dengan gambarnya, lalu saya taruh di v dua. Sekarang kita coba menggunakan jenis teks crow yaitu kita pergi ke title, new title default crow. Setelahnya kita beri nama diskon, karena saya ingin membuat teks diskon berjalan ke arah kiri. Ini diskon, lalu oke. Untuk yang sisi dua ribu delapan belas ke atas, bisa membuat di legasi title yang sudah saya jelaskan sebelumnya, dan di sini Mari kita buat tulisan diskon lima puluh persen. Ini saya menggunakan title style saya ingin memperbesar, menyesuaikan. ukurannya. Lalu saya center, jika sudah kita pergi ke roll or crawl option untuk mengaktifkan pergerakan dari kiri ke atasnya. Nah, di sini saya pilih crow left agar nanti pergerakannya itu menuju ke arah kiri. Jika teman-teman ingin menuju ke arah kanan juga boleh, tinggal pilih yang crow right. Di sini saya pilih yang left lalu di timing frame nya ini, saya checklist keduanya di start dan end nya agar nanti teks yang kita buat itu bergerak ke arah ke kiri. Jika sudah, kita klik oke, lalu kita close. dan tersimpan di project window Lalu kita klik, tahan, tarik, taruh di atas di tiga. Setelah steel dan crow sudah kita coba buat, sekarang kita coba membuat role title Kita pergi ke title, new title, default role. Untuk role title ini, langkah awalnya sama seperti pada pembuatan crowd title Di sini saya ingin membuat ajakan untuk mem- follow akun usaha kita dan pembelian bisa melalui Whatsapp. Kita buat teks follow us di sini saya beri nama follow us. Oke, di sini saya tutup gambarnya, karena saya merasa risih dengan gambarnya, di sini saya klik, saya buat tulisan follow us. Jika sudah, sekarang saya ingin menambahkan gambar atau logo dari media sosial. Gimana caranya yaitu bisa dengan klik kanan pada mouse. Lalu kita pergi ke grafik insert grafik. dan cari logo dari media sosial. di sini saya ambil logo Instagram, lalu kita sesuaikan ukurannya. Jangan lupa menggunakan shift untuk merubah ukuran agar ukurannya tidak keluar kemana-mana. Jadi ukurannya TETAP ketika diperkecil tidak lonjong seperti itu. Ini saya perkecil lagi. Begitu juga saya tambahkan dengan logo Facebook. sekarang kita buat teks. nama akun media sosial usaha kita, contohnya di sini muslim dot id. Saya copy. Lalu saya insert Whatsapp. Saya buat di sini, Next. Pesanan bisa melalui Nah, jika sudah, kita pergi ke roll or crawl option. Di sini sudah pas, roll lalu jangan lupa di timing frame nya, kita check list keduanya, lalu oke, jika sudah kita close dan sekarang kita pindahkan kredit title ini ke akhir video, saya taruh di atas P empat. Nah, di sini coba kita play. Nah, contohnya seperti itu. Untuk logo itu seperti apa? Jika teman-teman sudah mempunyai logo dalam bentuk PG itu tinggal teman-teman import seperti biasa ke file import nanti langsung tersimpan di project window dan teman-teman bisa drug langsung taruh di track f. Jika kita ingin membuat logo di dalam title juga bisa, kita klik title, new title default still lalu kita beri nama logo. Oke, dan di sini di sebelah kiri ada beberapa macam shaping yang bisa kita gunakan dalam membuat logo. Di sini contohnya saya membuat logo dengan menggunakan rectangle tool. Kita klik. Lalu saya buat. Lalu saya beri nama. muslim dot id. Nah, contohnya saya menggunakan ini. Lalu, Saya ganti warnanya menjadi warna hijau kayak perbesar, saya taruh di atas sini. Nah, sudah jadi, lalu kita close. Logo ini kita taruh di atas. Saya ingin memberikan logo di videonya dari awal sampai akhir. Kita klik Taruh di atas sini V lima, lalu kita tarik durasinya, kita panjangkan. Maka nanti dia akan tampil dari awal sampai akhir. Nah, untuk merubah ukurannya kita pergi ke efek kontrol. Dan kita perlu garis bantu untuk Penempatan logo. Di sini saya perkecil terlebih dahulu. jadi tiga puluh, lalu saya geser posisinya. Nah, saya ingin taruh di sebelah sana. Jika sudah, saya matikan lagi garis bantunya

judul kursus: Video Marketing - Membuat dan Mengedit Video
nama institusi: NF Academy
chapter: Pengaturan Transisi Video .
lesson: Demo Pengaturan Transisi Video
transkripsi: Assalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh. Sekarang bagaimana jika teman-teman ingin memberikan efek perpindahan dari video satu ke video dua, teman-teman bisa memberikan efek yang namanya transisi. Untuk memberikan efek transisi, teman-teman bisa pergi ke efek yang ada di project window yang ada di sebelah kiri ini, tinggal diklik. Tapi jika teman-teman tidak menemukan, maka teman-teman bisa klik tanda panah dua ini, atau tanda lebih dari ini di klik, maka di sini teman-teman tinggal pilih namanya efek, dan di sini teman-teman bisa pergi ke video transition Di video transition ini ada berbagai macam jenis transisi yang bisa teman-teman gunakan. Jadi klik tanda panahnya ke bawah. Misal di sini saya menggunakan efek perpindahan dari dissolve. Saya pilih yang berwarna putih, jadi nanti efek perpindahan dari video satu kedua itu adalah warna putih, kita coba, kita drag, tahan, tarik, taruh di tengah-tengah antara video satu dan video dua. lalu lepas. Nah, jika sudah seperti ini, maka video transisi yang kita ambil sudah tercantum di kedua video ini. Sekarang coba kita klik, lalu kita pergi ke efek kontrol. Nah, di sini adalah jika teman-teman ingin memperpanjang durasi dari efek transisinya, teman-teman bisa tarik menggunakan durasi tool ini. Diklik tahan tarik, begitu juga yang sebelahnya. Nah, ini bisa digeser juga, sini efeknya. Nah, jika teman-teman ingin merubah efek transisinya, teman-teman bisa delete terlebih dahulu, tinggal diklik, lalu tekan delete dari keyboard atau klik kanan klik. Sudah teman-teman bisa mencari efek transisi yang lain. Misal di sini adalah band slide Nah, maka seperti ini. Lalu di sini, jika teman-teman ingin memberikan efek transisi pada audio juga bisa, kita pergi ke audio transition sini kita lucukan ke bawah, lalu di sini saya pilih yang namanya eksponensial fade Jadi nanti efek transisi yang diberikan adalah suara atau musiknya itu perlahan-lahan mengecil dan hilang. Jadi efek fade ini saya beri di akhir, diklik tahan tarik, taruh. Nah, ketika kita play maka hasilnya akan seperti ini. Iya.

judul kursus: Video Marketing - Membuat dan Mengedit Video
nama institusi: NF Academy
chapter: Pembuatan Efek Video
lesson: Demo Pembuatan Efek
transkripsi: Assalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh. Sekarang bagaimana jika teman-teman ingin memberikan efek perpindahan dari video satu ke video dua, teman-teman bisa memberikan efek yang namanya transisi. Untuk memberikan efek transisi, teman-teman bisa pergi ke efek yang ada di project window yang ada di sebelah kiri ini, tinggal diklik. Tapi jika teman-teman tidak menemukan, maka teman-teman bisa klik tanda panah dua ini, atau tanda lebih dari ini di klik, maka di sini teman-teman tinggal pilih namanya efek, dan di sini teman-teman bisa pergi ke video transition Di video transition ini ada berbagai macam jenis transisi yang bisa teman-teman gunakan. Jadi klik tanda panahnya ke bawah. Misal di sini saya menggunakan efek perpindahan dari dissolve. Saya pilih yang berwarna putih, jadi nanti efek perpindahan dari video satu kedua itu adalah warna putih, kita coba, kita drag, tahan, tarik, taruh di tengah-tengah antara video satu dan video dua. lalu lepas. Nah, jika sudah seperti ini, maka video transisi yang kita ambil sudah tercantum di kedua video ini. Sekarang coba kita klik, lalu kita pergi ke efek kontrol. Nah, di sini adalah jika teman-teman ingin memperpanjang durasi dari efek transisinya, teman-teman bisa tarik menggunakan durasi tool ini. Diklik tahan tarik, begitu juga yang sebelahnya. Nah, ini bisa digeser juga, sini efeknya. Nah, jika teman-teman ingin merubah efek transisinya, teman-teman bisa delete terlebih dahulu, tinggal diklik, lalu tekan delete dari keyboard atau klik kanan klik. Sudah teman-teman bisa mencari efek transisi yang lain. Misal di sini adalah band slide Nah, maka seperti ini. Lalu di sini, jika teman-teman ingin memberikan efek transisi pada audio juga bisa, kita pergi ke audio transition sini kita lucukan ke bawah, lalu di sini saya pilih yang namanya eksponensial fade Jadi nanti efek transisi yang diberikan adalah suara atau musiknya itu perlahan-lahan mengecil dan hilang. Jadi efek fade ini saya beri di akhir, diklik tahan tarik, taruh. Nah, ketika kita play maka hasilnya akan seperti ini. Iya.
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chapter: Export Video
lesson: Cara Mengekspor Video
transkripsi: Assalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh Setelah video yang kita edit selesai, maka kita perlu menghasilkannya sebagai format file video. Maka langkah untuk menghasilkan sebuah video dengan mengeksport, yaitu kita pergi ke file eksport Media. Nah, dan ini adalah tampilan dari export window Bagi teman-teman yang baru mengeksport video biasanya format videonya ini adalah AI. Tetapi saya infokan bahwa format api yang dihasilkan itu memang sangat baik dan bagus, tetapi buruknya adalah dapat memakan banyak memori. Misalkan kita mengeksport video dengan durasi satu sampai lima menit, itu bisa menghasilkan video sampai bergiga-giga. Maka untuk lebih amannya adalah dengan memilih format H titik dua enam empat, dan untuk research nya, teman-teman juga bisa pilih sesuai kebutuhan jika untuk Youtube bisa pilih Youtube. jika untuk HP bisa Android untuk Facebook juga pilih yang Facebook. Di sini banyak pilihannya. Nah untuk Facebook, untuk Twitter. Lalu untuk Youtube. Lalu selanjutnya, jika kita ingin merubah nama dan tempat penyimpanannya, teman-teman bisa klik tulisan ini di output name, lalu teman-teman bisa ganti judul videonya dan juga tempat penyimpanannya. Jika dirasa sudah, maka kita klik save. lalu jangan lupa kedua eksport ini di checklist video dan juga audionya. Lalu kita pergi ke bawah. Kita checklist use maximum render quality nya agar kualitas dari render video kita itu maksimum dan terakhir klik export. dan ini adalah tampilan dari eksport video yang kita lakukan. Dan sedikit info saya beritahu untuk eksport di Adobe Premiere itu sendiri itu bernama eksport. Tetapi jika teman-teman ingin menggunakan pihak ketiga dari Adobe, yaitu ada yang namanya aplikasi Adobe Media Encoder. Aplikasi tersebut merupakan aplikasi khusus render dengan berbagai macam format yang bisa teman-teman gunakan, teman-teman bisa pilih yang di sebelah eksport itu adalah Q. Q ini untuk mengeksport video di Adobe Media Encoder Sekarang kita coba mengekspor menggunakan Q untuk mengekspor di Adobe Media Encoder. Kita klik. Nah, di sini saya infokan, diwajibkan versi antar aplikasinya itu sama yaitu jika versi premier nya teman-teman itu sisi dua ribu lima belas, maka media encoder nya juga harus sisi dua ribu lima belas. Kenapa seperti itu? Karena jika berbeda, file video eksportnya tidak akan berpindah ke pihak ketiga. Nah, ini adalah tampilan dari Adobe Media Encoder. S dua ribu lima belas. Setelah kita ekspor ke pihak ketiga, maka di sini ada pilihan dari berbagai macam format yang bisa kita gunakan. Di sini teman-teman bisa pilih sesuai keinginan teman-teman, jika untuk HP itu ada, untuk Apple juga ada. Untuk Youtube juga ada. Nah, Jika teman-teman sudah memilih format yang disesuaikan, teman-teman bisa klik. play atau start queue untuk memulai me render videonya. Ini kita klik. Nah, maka videonya akan mulai mer render di sebelah sini. Di sini saya ingin memberikan info bahwa alangkah lebih baik jika kita mengekspor menggunakan pihak ketiga. Karena ketika kita me render menggunakan aplikasi tersebut, jauh lebih enteng dan lebih cepat dibandingkan ketika kita me- render di aplikasi premier itu sendiri.
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nama institusi: NF Academy
chapter: Export Video Youtube atau Media Sosial
lesson: Demo Upload Video ke Youtube
transkripsi: "Assalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh. Sekarang mari kita coba meng- upload video kita ke dalam Youtube. Untuk langkah pertama, teman-teman membuka aplikasi Youtube-nya dan bisa pergi ke kit video yang ada di ujung kanan atas, lalu pilih upload video. dan di sini teman-teman bisa memilih melalui drag videonya langsung atau select file. Untuk sekarang kita coba pilih select file kita klik. dan di sini saya ingin mengupload video mengenai produk pelatihan, yaitu pelatihan programming yang ada di NF Computer. Dan ini adalah tampilan dari channel videos, yaitu ada tiga tahapan yang harus kita lalui. Yang pertama adalah video details yaitu menceritakan details dari video tersebut. Lalu yang kedua itu ada video elements yaitu dimana teman-teman bisa menggunakan kartu dan layar akhir untuk menampilkan video, situs web dan lain-lain. Maksudnya seperti apa, nanti kita coba buat bersama. Dan yang terakhir adalah video visibility yaitu di mana teman-teman bisa memilih kapan waktu video teman-teman diterbitkan dan siapa saja yang bisa melihat video yang teman-teman upload. Nah, untuk langkah pertama itu ada title atau judul video di mana judul harus mengandung sekitar lima puluh sampai maksimal seratus karakter. Di sini saya akan memberikan judul yaitu menjadi programmer handal dengan kursus programming. Nah, jika sudah Sekarang kita lanjut ke deskripsi. Nah, di deskripsi ini teman-teman bebas membuat deskripsi sesuai dengan video yang teman-teman upload dengan minimal seratus enam puluh karakter. Teman-teman juga bisa menambahkan link situs website dan media sosial yang teman-teman punya. Contohnya di sini saya memberikan deskripsi mengenai programming lalu saya juga menambahkan link dari media sosial serta website dan kontak dari NF komputer. Selanjutnya adalah ada tim nail. Til di sini atau cover gambar untuk video, yaitu teman-teman bisa menggunakan beberapa pilihan tim nail yang ditawarkan oleh Youtube itu sendiri, atau teman-teman juga bisa meng- upload cover sesuai dengan keinginan teman-teman. Dan di sini diusahakan cover yang teman-teman buat itu bisa menarik perhatian penonton. Dan untuk meng- upload timenail nya teman-teman bisa klik Lalu cari cover terminal yang teman-teman ingin gunakan. Contohnya ini, saya pilih. Nah, lalu ada informasi mengenai ukuran. Di sini ukurannya dibatasi yaitu dua megabyte. Jika lebih dari dua megabyte, maka Youtube menolak. Jadi usahakan teman-teman membuat cover gambarnya itu berukuran kurang dari dua megabyte. Sekarang kita coba cari yang ukurannya kecil. kita klik. Nah pada contoh, saya memilih yang ini. Cover nya langsung terpasang, thumbnail nya langsung terpasang. Lalu lanjut ada playlist. Playlist di sini adalah tempat di mana video teman-teman ditempatkan pada daftar putar sehingga memudahkan penonton menemukan video teman-teman lebih cepat. Jika teman-teman belum membuatnya, teman-teman juga bisa klik playlist ini. Lalu ke new playlist. Nah, di sini teman-teman bisa membuat judul dari playlist nya. Lalu di situ ada visibility yaitu bentuk jenis dari playlist yang teman-teman buat mau public yaitu orang-orang bisa melihatnya atau private cuma teman-teman dan orang-orang pilihan teman-teman yang bisa melihatnya atau unlist orang yang mempunyai link yang bisa melihatnya. Nah, di sini saya coba membuat playlist bernama produk. Nah, jika sudah teman-teman klik create. karena di sini saya sudah mempunyai playlist mengenai produk, maka saya tinggal checklist. Playlist mengenai produk. di sini saya checklist. Lalu down. Selanjutnya ada audience. Audience di sini adalah teman-teman secara hukum diharuskan untuk mematuhi undang-undang perlindungan privasi daring anak-anak, atau dari CPA, dan atau undang-undang lainnya. Jadi di sini teman-teman diharuskan memberitahu ke pihak Youtube apakah video teman-teman itu dibuat untuk anak-anak atau umum. Nah, jika video teman-teman itu untuk anak-anak, maka pilih yes. Tetapi jika video teman-teman itu umum, maka pilih no. Lalu untuk range batas usianya, teman-teman pilih yang no jika dirasa video teman-teman itu untuk umum. Lalu kita lanjut ke more options Di more options ini ada yang namanya paid promotion Paid promotion ini jika teman-teman menerima endorse an atau ada pihak lain membayar kepada teman-teman untuk menampilkan produk atau layanan di video teman-teman. maka perlu memberitahu ke pihak Youtube. Jadi promosi berbayarnya juga harus mengikuti kebijakan iklan dari Youtube dan juga hukum apapun yang berlaku. Nah, di sini jika teman-teman mengupload videonya mengenai endorse an, maka teman-teman bisa menceklist my videos atau video saya ini berisi promosi berbayar seperti penempatan atau dukungan produk. teman-teman ingin menambahkan pesan ke videonya untuk memberitahu pemirsa tentang promosi berbayar, yaitu teman-teman bisa menceklist yang di bawah. Nah, sekarang kita lanjut ke teks. Teks di sini dapat bermanfaat jika konten dalam video teman-teman biasanya ada yang salah dari ejen kata atau bisa juga sebagai peran minimal dalam membantu penonton menemukan video teman-teman. Dan jika teman-teman bingung dalam menentukan kata untuk teks, teman-teman bisa menggunakan aplikasi bantuan yaitu keyword tool dotio. Sekarang coba kita buka keyword tool dot IO. Nah, di sini kita pilih yang Youtube, karena kita nanti menggunakan kata kuncinya itu untuk platform Youtube. Nah, sekarang di sini saya coba mengetikkan kata programming. lalu search. Dan setelah kita cari dari kata programming, di sini terdapat empat ratus delapan puluh tiga kata mengenai programming. Di sini teman-teman bisa memilih beberapa keyword yang bisa teman-teman pakai, sesuai dengan video yang teman-teman upload. Nah, jika dirasa sudah cukup, maka teman-teman bisa pergi ke pojok kanan bawah. itu copy or export. Kita klik. Lalu pilih yang copy. Setelah sudah ter copy kita pergi lagi ke channel video kita paste di teks. Nah, ini adalah keyword yang sudah kita copy. Sekarang kita lanjut ke language dan subtitle Jika dirasa teman-teman ingin menambahkan subtitle teman-teman bisa pergi ke video language Di sini teman-teman bisa memilih bahasa yang ingin teman-teman Kasih subtitle nya. Sini coba saya pilih Indonesia. Jika teman-teman mempunyai dokumen subtitle nya teman-teman bisa upload dengan klik lalu Diusahakan teman-teman meng- upload dokumen yaitu berupa dot SRT atau dot TT. Jika sudah kita lanjut ke recording date and location yaitu teman-teman menambahkan keterangan dari waktu dan tempat dari proses pembuatan video teman-teman. Di sini contohnya saya membuat videonya itu di tanggal dan di kota. Depok. Selanjutnya yaitu lisensi and distribution, yaitu teman-teman bisa memberikan lisensi pada video yang teman-teman upload. jika video yang teman-teman buat itu murni buatan teman-teman sendiri baik dari sisi video, gambar dan musik, maka teman-teman bisa memilih yang sisi. Apabila teman-teman mengizinkan orang lain menggunakan video teman-teman dengan syarat menyebutkan nama teman-teman sebagai pembuat video di sini teman-teman bisa memilih yang sisi kreative commons dan jika tidak, maka pilih yang standar dari Youtube. Lalu kita lanjut ke kategori. Kategori itu sendiri untuk menambahkan video teman-teman ke kategori yang disesuaikan, sehingga penonton dapat menemukannya dengan lebih mudah. Contoh di sini karena NF komputer itu merupakan training komputer atau pelatihan komputer, jadi termasuk ke dalam kategori edukasi, maka yang dipilih adalah education. Lalu lanjut ke comments and rating Di sini teman-teman memilih jika dan bagaimana teman-teman ingin menampilkan komentar. Jika dirasa teman-teman ingin menampilkan keseluruhan dari komentar, teman-teman pilih yang all jika ingin teman-teman menutup komentar, pilih yang disebut. Nah, untuk urutannya, tergantung ingin yang teratas atau yang terbaru. lalu lanjut ke video. element. Di video elemen ini kita menambahkan tawaran video untuk penonton menonton video kita yang lain. Contohnya di sini kita buat end screen kita cari template sesuai dengan keinginan kita. di sini saya pilih yang atas. di sini teman-teman bisa menambahkan video lainnya, jika dirasa satu kurang, maka teman-teman bisa menambahkan satunya lagi. Nah, untuk menampilkan videonya, teman-teman bisa klik jus. Lalu teman-teman bisa memilih video apa yang Ingin teman-teman tawarkan kepada penonton. Contohnya di sini. Video testimoni. Jika dirasa sudah, maka pilih Lalu jika teman-teman ingin menambahkan Kartu. atau berupa kartu informasi di sini. Nah di sini kita coba tambahkan kartu promosi, yaitu dengan Klik add card. Nah di sini ada pilihan antara video or playlist, channel dan juga polling Di sini contohnya kita ingin mempromosikan video kita. Contoh di sini tentang penutupan sekolah, lalu kita klik Nanti dia akan tampil sebagai icon I di atas pojok kanan video kita. Lalu jika dirasa sudah, Kita klik Return to YouTube Studio. Nah, Jika kita sudah menambahkan end screen dan juga kartu, sekarang kita pergi ke tahap terakhir yaitu visibility. Di visibility ini, teman-teman memilih kapan waktu video teman-teman diterbitkan dan siapa saja yang bisa melihat video yang teman-teman upload. Jika publik, maka video teman-teman bisa ditonton oleh siapa saja. Jika anal, maka siapapun yang memiliki link video teman-teman dapat melihat video yang teman-teman upload. Dan terakhir yaitu private maka hanya teman-teman dan orang pilihan teman-teman yang bisa lihat. Selanjutnya yaitu ada schedule yaitu kita membuat schedule mengenai penayangan dari video yang kita upload Contoh misalnya kita meng- upload pada hari ini, kita bisa menayangkannya sehari kemudian atau dua hari kemudian, sesuai dengan tanggal dari penjadwalan yang kita buat. Contohnya di sini pada tanggal dua puluh tiga April dengan jam dua belas. Lalu jika sudah, kita klik schedule. Di sini sudah tersetting bahwa nanti pada tanggal dua puluh tiga April jam dua belas video yang kita upload akan tayang, dan teman-teman bisa men- share link ke media sosial yang teman-teman punya, untuk memberitahu kepada kawan-kawan dari teman-teman bahwa pada tanggal dua puluh tiga April nanti, Ada video yang bakal teman-teman upload. Jika dirasa sudah, maka teman-teman bisa klik close"
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Assalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh. Nama saya Hasna Mujahidhmatullah, lulusan S1 dari STT Terpadu Nurul Fikri dengan sertifikasi kompetensi desain grafis dan multimedia dari Lembaga Sertifikasi Kompetensi TIK Nasional. Saya bekerja di NF Komputer sebagai desain grafis dan multimedia di marketing communication serta mengajar. Saya berpengalaman mengajar di lembaga pendidikan, perusahaan, dan instansi pemerintahan.

Dalam pelatihan online video marketing ini, Anda akan belajar membuat, mengedit, dan meng-upload video untuk berjualan online. Setelah pelatihan, Anda diharapkan mampu membuat rekaman video, mengedit dengan Adobe Premiere, dan meng-upload ke YouTube. Keterampilan ini penting untuk menjadi profesional di bidang digital marketing.

Chapter Tahapan dalam Pembuatan Video
Pembuatan video memiliki tiga tahapan: ide, sinopsis, dan treatment. Ide atau konsep adalah cerita yang menjadi dasar video. Ini bisa berasal dari masalah di sekitar atau pengalaman pribadi. Setelah ide ditemukan, tentukan tema dan tujuan cerita. Misalnya, video brand NFComputer tentang manajemen dokumen dengan Alfresco untuk memperkenalkan jasa pengajar NFComputer.

Sinopsis adalah ringkasan cerita untuk menjaga naskah tetap pada tema dan tujuan. Contoh sinopsis: seorang pengajar menjelaskan aplikasi Alfresco, dengan tampilan aplikasi dan animasi fitur-fitur yang dijelaskan. Treatment harus ditulis dengan baik, berisi deskripsi lokasi, waktu, pemain, dan properti. Misalnya, karakter pengajar yang ramah di ruang kerja dengan meja, kursi, laptop, dan brosur NFComputer.

Naskah atau skrip dibuat untuk mengatur alur cerita, adegan, dialog, dan angle kamera. Contoh: segmen pertama di ruang kerja, pengajar menjelaskan Alfresco dengan narasi dan musik. Scene pertama, pengajar berdiri dan menyapa audience, menggunakan medium shot (MS). Scene kedua, menampilkan aplikasi Alfresco. Scene ketiga, pengajar duduk dan menjelaskan fitur Alfresco. Pada segmen kedua, di halaman depan ruang kerja, pengajar mengajak audience belajar manajemen dokumen dengan NFComputer.

Chapter Pengenalan Hardware dan Software
Untuk membuat video, kita perlu mengenal hardware dan software. Hardware yang digunakan mencakup kamera, komputer, dan microphone. Software yang digunakan adalah Adobe Premiere Pro CC untuk editing video. Dalam mengimport bahan video, gambar, audio, dan musik, penting untuk mengatur file dalam satu folder. Membuat file project di Adobe Premiere dimulai dengan new project, memberi nama dan lokasi penyimpanan. Interface Adobe Premiere terdiri dari source window, project window, timeline window, dan program window.

Langkah awal adalah membuat file sequence baru, memilih format standar seperti DV NTSC atau DV Pal, dan menyesuaikan ukuran video dengan kebutuhan. Mengimport gambar dilakukan dengan file import, memilih gambar, dan menyesuaikan durasi di timeline. Menambahkan musik dilakukan dengan mengimport file musik, memotong durasi, dan menambahkan di track A.

Chapter Teknik Pengambilan Video
Teknik pengambilan gambar memiliki tiga jenis: gerakan primer, sekunder, dan tersier. Gerakan primer adalah gerakan di depan kamera oleh pemain, sedangkan kamera diam. Gerakan sekunder adalah gerakan kamera untuk mendapatkan komposisi yang tepat. Beberapa tekniknya adalah pen (gerak mendatar), tilt (gerak jungkat), dan zoom (kamera diam, lensa bergerak). Gerakan tersier adalah gerakan yang menciptakan sequence dari shoot demi shoot oleh dua kamera atau lebih. Tekniknya meliputi high angle, low angle, medium shot (MS), medium close up (MCU), close up (CU), big close up (BCU), dan extreme close up (ECU).

Chapter Pengeditan Video
Pengeditan video dengan Adobe Premiere Pro CC melibatkan import bahan, menambahkan dan memotong suara, video, atau gambar, serta merubah ukuran atau posisi. Interface Adobe Premiere terdiri dari source window, project window, timeline window, dan program window. Membuat sequence baru dengan format standar seperti DV NTSC atau DV Pal, dan menyesuaikan ukuran video dengan kebutuhan. Mengimport gambar dilakukan dengan file import, memilih gambar, dan menyesuaikan durasi di timeline. Menambahkan musik dilakukan dengan mengimport file musik, memotong durasi, dan menambahkan di track A.

Chapter Pembuatan Title
Membuat teks menggunakan title di Adobe Premiere Pro CC terdiri dari tiga jenis: still title, role title, dan crawl title. Still title adalah teks yang diam, role title adalah teks yang bergerak dari bawah ke atas seperti kredit title, dan crawl title adalah teks yang bergerak dari kiri ke kanan seperti running text. Pembuatan teks melibatkan title window, title style, title properti, dan efek bayangan serta background.

Chapter Pengaturan Transisi Video
Memberikan efek transisi pada video dilakukan dengan memilih efek di project window. Misalnya, efek dissolve untuk perpindahan video dengan warna putih. Menambahkan transisi audio juga bisa dilakukan dengan memilih audio transition seperti eksponensial fade. Menambahkan efek transisi pada video dan audio memperkaya tampilan dan suara video.

Chapter Pembuatan Efek Video
Memberikan efek pada video dilakukan dengan memilih video transition di project window. Efek transisi seperti dissolve dan band slide dapat digunakan untuk perpindahan video. Efek audio transition seperti eksponensial fade digunakan untuk perpindahan audio. Menambahkan efek transisi memperkaya tampilan dan suara video.

Chapter Export Video
Mengekspor video dilakukan dengan memilih file export media. Format video yang umum digunakan adalah H.264 karena ukuran file yang lebih kecil dibandingkan AI. Pilih preset sesuai kebutuhan seperti YouTube atau Facebook. Mengatur output name untuk nama dan lokasi penyimpanan video. Gunakan maximum render quality untuk kualitas terbaik. Mengekspor video juga bisa dilakukan dengan Adobe Media Encoder untuk rendering yang lebih cepat dan ringan.

Chapter Export Video Youtube atau Media Sosial
Meng-upload video ke YouTube dilakukan dengan membuka aplikasi YouTube, memilih upload video, dan mengikuti tiga tahapan: video details, video elements, dan video visibility. Beri judul yang menarik, deskripsi yang informatif, dan thumbnail yang menarik perhatian. Buat playlist untuk memudahkan penonton menemukan video. Atur audience, paid promotion, teks, language, subtitle, recording date and location, lisensi, kategori, dan comments. Tambahkan end screen dan kartu informasi untuk promosi video lain. Pilih visibility untuk menentukan siapa yang bisa melihat video dan jadwal penayangan.

Dengan mengikuti langkah-langkah ini, Anda akan mampu membuat, mengedit, dan meng-upload video yang profesional untuk memasarkan produk secara online.
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transkripsi: Enggak tahu kenapa, ya. Kebanyakan ee yang saya perhatikan itu, lebih banyak orang itu melihat sisi enggak bisanya atau merendahkannya, dibandingkan mengangkat orang tersebut. Ya. Jadi, secara psikologis, pada ini, ini ini ilmu level tinggi, ya, ini level tinggi banget, nih. Dan kalau Anda perhatikan, para pimpinan-pimpinan yang keren itu, itu lolos di bidang ini. Jadi kalau Anda, saya lihat di sini, kan Anda itu calon pemimpin semua, betul? Jadi, secara psikologis, ya, orang itu memiliki kebutuhan untuk diakui ya, dan juga memiliki hasrat untuk dianggap penting. Semua orang, everybody.
Di sinilah kuncinya, ya. Semakin Anda bisa membuat seseorang itu merasa penting, semakin besar juga tanggapan positif mereka terhadap Anda. Jadi, ketika Anda nanti punya perusahaan, ketika Anda menjadi pemimpin, umumnya ya orang-orang umumnya awam, ya, orang-orang level biasa, itu adalah semakin tinggi dia akan merasa dirinya semakin penting. Betul, enggak? Dan akan lebih senang ketika orang itu menghargai dia, "Wah penting," dan sebagainya.
Tapi, saya titip pesan sama Anda, ya. Semakin Anda itu seba- semakin menjadi orang besar, ya, punya perusahaan atau apapun itu, maka semakin Anda harus bisa membuat orang-orang di sekitar Anda itu merasa mereka itu penting.
Anda tahu Steve Jobs, yang mendirikan Apple? Kalau Anda, dan beliau itu salah satu motivator yang keren banget ya, di perusahaannya dan selain intuitif visioner dan sebagainya, kalau Anda perhatikan, ketika dia itu me-launching produk dan sebagainya, dia selalu bilang seperti ini. "We have the great teams on the planet." Kami memiliki tim terbaik di dunia ini. Ya, kan gitu? Dia menghargai tim-tim dia tersebut. Dia angkat. Nah, itu contoh pemimpin yang keren. Bahkan ada kisah menarik, ya. Ini saya mengambil dari ee guru saya, ya, Vanessa. Judulnya, dia ngajar di ee kursusnya namanya "Seven Scientifically Proven Steps to Increase Your Influence by Vanessa." Jadi ini ya penelitian menarik nih. Di Inggris tahun 1867 itu ada dua kandidat PM Perdana Menteri. Ada (A) namanya Benjamin Disraeli, ya, Disraeli dipanggilnya. Yang (B) adalah William Gladstone, ya, Gladstone dipanggilnya. Nah, dua-dua ini kandidat dan seperti biasa, ya, ketika persaingan itu kan hangat, ya, panas gitu kan. Nah, eee ini ada kejadian menarik pada saat itu. Ada seorang wanita yang berkesempatan untuk makan siang, lunch, bersama kedua ini, tapi masing-masing ya. Di hari pertama, dia berkesempatan makan bersama Gladstone. Ya. Kemudian berikutnya dia berkesempatan makan bersama Disraeli. Nah, setelah selesai makan siang, wartawan-wartawan penasaran, media-media penasaran, ya, banyak nih ke perempuan ini. "Mbak-mbak, menurut mbak, ya, apa yang opini atau pendapat mbak atau apa yang Anda rasakan berkaitan sama kedua kandidat ini, ya?" Kemudian wartawan ini penasaran. Apakah apa yang dirasakan oleh mbak ini akan sama dengan apa yang nanti akan dipilih oleh eee kerajaan Inggris. Ya. Perempuan ini dia berkata seperti ini, "Saya kagum dengan keduanya. Ketika saya makan bersama B dengan Gladstone, saya terkesima oleh beliau. Dan pada saat itu, saya berpikir bahwa dia adalah orang yang paling pintar di Inggris. Saya takjub sama dia. Kemudian, ditanya lagi, "Kalau si A bagaimana?" "Ketika saya makan siang sama si A" Saya berpikir, pada saat itu, bahwa saya adalah orang terpintar di Inggris." Ya. "Menurut Anda, siapakah di antara dua ini yang akhirnya menjadi Perdana Menteri? A atau B?" Ya. "Memang kalau kalau ngelihat ya, kan menang pemilu." Ya, oke. "Tapi di sisi dari itu." Nah, kenapa ini menarik? Karena setelah kejadian tersebut, ini jadi menarik, ya. Karena setelah kejadian tersebut, kejadian itu diteliti oleh oleh research ya, researcher, dan juga oleh para psikolog, ya, gitu, tentang personaliti dari kedua ini. Ternyata Disraeli ini bukan hanya menang dalam election saja, tapi dia itu bisa dibilang termasuk sukses dalam komunikasi bersama tim-timnya dia dan sebagainya. Kenapa? Karena ya, ini menurut para ahli tersebut, Disraeli ini tahu salah satu konsep penting, ya, fundamental, dalam hubungan sosial yaitu adalah membuat lawan bicara Anda itu merasa penting. Merasa pintar, merasa hebat. Dan orang itu jadinya lebih nyaman. Bukan memuji berlebihan, ya, gitu, tapi proporsional, ya. Dan ini tidak semua orang itu bisa. Jadi, saran saya adalah Anda buatlah orang itu merasa penting. Muncul pertanyaan, "Gimana Kang tanyanya?" eh caranya ya, "Gimana sih cara membuat orang merasa penting?" Yang pertama adalah dengarkan dia. Ya, ketika ngobrol dengarin. Kalau bisa dengan ekspresi yang yang memperhatikan. Jadi jangan, dengan, "Saya dengarin," tapi misal main handphone, jangan ya. Itu pertama.
Yang kedua adalah puji dan hargailah mereka ya, atau dia, tapi proporsional. Nah, jadi kayak misalnya ee dia cerita apa, "Iya, saya tuh, waduh, udah usaha nih bikin kue. Tiga kali gagal-gagal terus. Yang keempatnya, alhamdulillah berhasil." Ya. Nah, Anda, "Wah, Anda hebat ya," gitu. "Bisa persisten bisa tekun di situ." Nah, itu. Jadi, sisi positifnya.
Kemudian yang ketiga, usahakan gunakan nama atau foto sesering mungkin. Ya. Kalau kalau enggak memungkinkan foto, nama juga itu enggak apa-apa. Ya, gitu. Wah, Anda, ya, gitu, panggillah dengan namanya. Misalnya, Anda dosen, nih, nanti, ya, atau Anda itu punya bawahan atau punya tim. Ya, panggil namanya, ya. "Mbak, Mbak Dila, bagaimana kabarnya?" gitu. "Gimana kabar hari ini, Mbak Dila?" gitu, ya. Nama itu dipanggil, ya. Karena orang itu senang ketika namanya itu disebut. Ya.
Kemudian, kalau memungkinkan foto, ini menarik, ya. Tapi kalau Anda perhatikan, misal, apa rasanya, kalau Anda misalnya Anda mengidolakan seseorang, misal Anda mengidolakan siapa? Misalnya Ridwan Kamil, misalnya, ya, gitu, di Bandung, ya. Kemudian, tiba-tiba Ridwan Kamil-nya itu minta foto sama Anda, "Ayo yuk kita foto bareng." Senang enggak? Pasti kan, "Wow," gitu kan, gitu ya. Nah, itu adalah salah satu contohnya. Ya, jadi, Anda, ya, misalnya ada tim, ya, gitu, di perusahaan Anda, foto bersama, "Yuk, kita foto barengan, yuk," gitu, foto kekeluargaan boleh gitu dipajang. Nah, itu juga bisa membuat dia itu merasa ada atau penting.
Kemudian, berikutnya, tips berikutnya, Anda bisa berhenti sejenak sebelum menjawab pertanyaan dia. Ya, maksudnya adalah ee jadi ada saatnya ketika bertanya ditanya ya, kemudian Anda seolah berhenti sejenak sebelum menjawab itu juga memberi kesan bahwa Anda itu memikirkan apa yang dia tanyakan. Ya. Misalnya, nih, ya. "Kang Aviv, gimana sih caranya jualan pakai Facebook Ads?" Facebook Ads ya. Nah, gitu. Jadi, Anda tidak sejenak, kemudian itu. Jadi, seolah saya itu menyimak dari ini Anda. Kemudian diulangi lagi.
Berikutnya, yang kelima adalah sering-seringlah, ya, ee menggunakan kata "Anda", ya, atau "dia", atau memanggil namanya dia, dibandingkan fokus ke dirinya sendiri. Kemudian, ada saatnya misalnya, Anda diminta untuk apa, tamu Anda itu diminta untuk menunggu di luar, ya, atau misalnya, Anda dosen, kemudian mahasiswa nunggu di luar, "Anda harus rapat dulu nih." Padahal sudah janjian mau bimbingan jam 10.00. Ya, tapi, "Ini berhubung masih ada meeting nih." Jadi bagaimana caranya gitu, untuk merasa, "Membuat dia merasa penting." Nah, ketika Anda ada kesempatan, misal jam 07.15 atau 07.30 itu baru ketemu dia, ya. Kan biasanya mah umumnya sudah selesai, "Ayo masuk-masuk." Nah, cuman gitu aja ya. Itu umum, tapi kalau orang yang levelnya di atas itu, itu dosen yang mendatangi siswanya, "Maaf, ya, tadi harus nunggu karena saya ada meeting. Ya. Ayo, sini yuk. Pasti ini ya ee gimana rasanya nunggu, ya, deg-degan atau kayak gimana." "Oh, enggak, enggak apa-apa." "Oh ya," gitu. Nah, gitu. Jadi, tanya tentang dianya sendiri. Nah, kemudian, ee jadi menyambut, ya. Kemudian, juga membuat dia merasa penting itu, gini. Kalau dalam situasinya eee public, ya, kalau tadi kan personal tuh ya, kalau public, itu bisa ja- eee misalnya Anda jadi pembicara, misal, saya nih, gitu. Nah, salah satu cara membuat audiens merasa penting itu adalah dengan memperhatikan satu-satu. Cuman kalau online ini susah ya, gitu, tapi kalau di kelas, ya, itu dengan menatap satu per satu. Ya, kayak misalnya tadi ya di sini ada banyak, ya. Ada Mbak Aliya misalnya, ya, gitu, dilihat gitu, ada siapa nih, Mbak Elma misalnya ya, gitu, ada Mbak Sifa ya, gitu. "Halo-halo-halo, Mbak Sifa, halo, ini." Nah, seperti itu. Itu lah contoh-contohnya, ya.
Gitu. Nah, itu adalah tips psikologis-nya.
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transkripsi: Transcript: "dengan mengenali kelebihan dan kekurangan diri ini merupakan kunci untuk menemukan potensi diri dengan anda memahami diri sendiri dengan baik anda dapat memperoleh wawasan tentang bakat minat dan keterampilan yang mungkin belum Anda sadari sebelumnya Halo kembali lagi dengan Kang Afif disini menemukan potensi diri memang bukan hal yang mudah nggak jarang seseorang salah langkah dan harus mulai dari awal lagi atau dalam kasus lain ada orang yang sampai sekarang belum tahu potensi diri sendiri jadi nggak tahu harus mulai melangkah dari mana ya atau bahkan jangan-jangan orang itu adalah Anda tapi Tenang jangan merasa fluler tentang tujuan hidup bukan berarti Anda tidak memiliki potensi diri kok bisa jadi Anda yang tidak menyadari potensi diri Anda selama ini lagi pula timing setiap orang memang berbeda-beda mungkin ini waktunya untuk Anda menemukan potensi diri Anda saya akan sharing pada Anda bagaimana 5 langkah mencari potensi diri untuk meningkatkan kualitas hidup anda Simak terus ya setiap orang memiliki potensinya masing-masing ada orang yang lebih pintar memainkan alat musik daripada memasak ataupun sebaliknya ada orang yang lebih pandai dalam hal akademik dibandingkan urusan yang berkaitan dengan olahraga ataupun sebaliknya dan berbagai macam potensi-potensi lainnya hal ini juga pernah dikatakan oleh Albert Einstein bahwa pada dasarnya semua orang itu jenius tapi jika kita menilai ikan dengan kemampuannya memanjat pohon maka ikan tersebut akan menjalani hidupnya dengan percaya bahwa dia itu bodoh nah pada akhirnya Kenapa penting banget untuk mengetahui potensi diri kita masing-masing memang apa aja sih Kang potensi-potensi yang ada pada diri kita nah potensi diri ini meliputi berbagai aspek seperti kemampuan intelektual kreativitas keterampilan kecerdasan emosional serta karakter dan nilai-nilai personal potensi ini juga bisa mencakup minat keinginan dan tujuan hidup seseorang lebih spesifiknya ada 8 potensi luar biasa yang ada pada diri seseorang diantaranya musikal logika matematika visual spesial kinestetik interpersonal intra personal naturalistik dan verbal linguistik Nah dari 8 potensi ini ada yang hanya memiliki kelebihan di satu bidang saja ada yang memiliki di dua kelebihan misalnya di dua potensi ada yang 3 dan lain-lain tapi memiliki lebih banyak kemampuan bukan berarti orang itu lebih unggul dari orang lain tapi bisa jadi kemampuan yang dimiliki belum dikembangkan secara optimal nah ini berarti menjadi salah satu clue buat Anda semakin Dini Anda mengembangkan potensi diri anda maka akan semakin banyak pula waktu yang dapat anda gunakan untuk mengembangkan diri Anda dan bisa semakin banyak mengekspor berbagai macam kemampuan dengan begitu anda tidak hanya memiliki satu atau dua kemampuan saja yang bisa dikembangkan akan tetapi banyak kemampuan-kemampuan lain yang bisa anda kembangkan potensi diri bisa dikembangkan kapan saja dan dimana saja tapi semakin Dini Anda memulai start semakin cepat pula hasil anda inginkan tapi ingat dengan syarat anda selalu konsisten dan mengembangkannya nah menemukan potensi diri sendiri juga adalah hal yang penting karena selain bisa membantu anda untuk mengembangkan diri juga Ketika anda menemukan potensi dalam diri itu itu bisa meningkatkan kepercayaan diri dan mencapai tujuan atau target hidup anda lebih besar lagi dengan Anda menemukan potensi diri tentunya akan memberikan dampak positif bagi kehidupan dapat membantu Anda meraih kebahagiaan dan kesuksesan muncul pertanyaan lalu Bagaimana nih cara untuk menemukan potensi diri ini dia yang pertama menemukan dan mencatat impian anda Hal pertama yang bisa anda lakukan adalah menemukan dan mencatat impian yang ingin anda capai Kenapa karena biasanya pengembangan potensi diri yang ada dalam diri setiap orang itu dilakukan berdasarkan impian yang paling dominan menguasai dirinya karena menemukan potensi diri sangat penting bisa Jadi potensi tersebut dapat diwujudkan melalui impian-impian yang hanya diketahui oleh diri anda sendiri banyak buku-buku yang saya baca itu yang menjelaskan Kenapa suatu impian itu harus dicatat salah satunya the answer tentang jawaban atas apa yang anda inginkan dan bagaimana cara mewujudkannya termasuk saya pribadi pun mengaplikasikan itu ya saya termasuk orang yang selalu mencatat ide-ide ya rencana-rencana target-target gitu hingga impian-impian saya itu dari dulu selalu saya catat nah Meskipun mungkin impian-impian saya ini baru tercapainya itu beberapa tahun kemudian tapi pada akhirnya dalam perjalanan waktu itu itu ya alhamdulillah banyak sekali itu yang terwujud saya menemukan potensi dalam diri saya dan saya jadi bisa mengembangkannya dan membuat hidup saya menjadi semakin terarah begitu juga anda ketika anda sudah mengidentifikasi Apa impian anda secara tidak langsung Anda akan lebih memahami diri sendiri dan anda bisa menemukan potensi-potensi yang mungkin belum terungkap jadi Anda mencatat impian anda seringkali dihadapkan pada gagasan-gagasan yang bisa jadi itu tidak terduga sebelumnya yang bisa jadi membuka pikiran dan memperluas pandangan hidup anda Selain itu mencatat impian juga bisa membantu Anda mengidentifikasi tujuan hidup dengan mengenali pola-pola dalam impian itu biasanya Anda bisa menemukan kecenderungan atau minat yang mungkin tidak Anda sadari sebelumnya Hal ini dapat membantu anda juga dalam menentukan arah dan tujuan hidup yang lebih jelas 2 mengenali kesukaan Anda cara yang kedua adalah dengan anda cari tahu nih ya apa sih sebenarnya Anda suka Nah dengan anda menemukan hal yang anda sukai ini itu bisa membantu anda untuk menemukan potensi diri karena ketika anda melakukan sesuatu yang membuat Anda bahagia dan memuaskan biasanya kan akan cenderung lebih termotivasi untuk terus melakukannya dan mencari cara untuk mengembangkan tampilan anda di bidang itu nah jadi ketika anda menemukan kegiatan yang memotivasi dan memberikan kepuasan hal itu dapat menunjukkan potensi bakat atau minat yang sebelumnya tidak Anda sadari jadi ketika anda melakukan sesuatu yang anda sukai biasanya kan anda akan cenderung lebih fokus dan kreatif serta lebih mampu mengembangkan keterampilan Anda secara alami misal contohnya Anda suka nulis Nah mungkin anda menemukan bahwa anda memiliki bakat dalam mengekspresikan diri secara tertulis atau kalau Anda suka masak mungkin anda lebih memiliki bakat dalam menciptakan hidangan-hidangan baru dan mengembangkan resep yang kreatif nah contohnya saya Saya dari dulu itu suka ngajar dan juga sangat suka dengan perkembangan teknologi jadi ketika saya menemukan hal yang saya sukai Saya tidak membatasi pada kegiatan-kegiatan biasa-biasa saja saya mengembangkan keterampilan saya yang berhubungan sama itu seperti misalnya baca buku artikel tentang topik-topik tersebut ya berlatih secara teratur ya ngajar teknologi dan sebagainya bahkan mengambil kelas atau kursus untuk mengembangkan keahlian dan pengetahuan dan hal yang saya suka ini itu yang pada akhirnya membawa saya menjadi pengajar online dan memiliki tempat kursus sendiri jadi Anda juga bisa menemukan hal yang anda sukai ya bisa bisa jadi apa yang anda sukai itu suatu saat membawa anda untuk menggapai impian-impian dan target Anda yang ketiga Yaitu adalah mencoba hal-hal baru Nah mencoba hal baru ini merupakan salah satu cara yang baik untuk menemukan potensi diri anda sendiri kenapa karena dengan anda mencoba hal baru itu akan terbuka ya pengalaman-pengalaman baru yang bisa membantu anda untuk menemukan minat dan bakat yang sebelumnya tidak Anda sadari misal Kalau Anda mencoba kegiatan baru seperti belajar main musik bergabung dengan kelompok teater mencoba olahraga baru Anda bisa jadi menemukan bahwa anda memiliki bakat atau minat dalam hal-hal lain Nah dengan terus melatih dan mengembangkan bakat dan minat tersebut Anda bisa menemukan potensi yang lebih besar dalam diri anda dan mungkin menemukan karir atau profesi yang cocok dengan profesi tersebut kan enak banget Selain itu dengan anda mencoba hal-hal baru itu juga bisa membantu Anda memperluas jaringan sosial dan membantu Anda terhubung dengan orang-orang baru yang bisa membantu Anda menemukan potensi baru anda lainnya Anda juga bisa belajar dari pengalaman orang-orang Anda bisa mendapatkan umpan balik feedback atau bahkan bisa mencari mentor atau pengajar yang bisa membimbing anda dalam pengembangan potensi diri dalam mengambil langkah untuk mencoba hal baru penting untuk tidak takut untuk mengambil resiko dan menghadapi ketidakpastian karena terkadang mengambil resiko dan mencoba sesuatu yang baru itu bisa membantu Anda menemukan potensi dan keberhasilan yang belum pernah anda bayangkan sebelumnya jadi jangan takut untuk mencoba hal-hal baru dan mengeksplorasi potensi tersembunyi dalam diri anda dengan mencari hal-hal baru tersebut yang keempat yaitu adalah mengenali kelebihan dan kekurangan diri sendiri nah dengan mengenali kelebihan dan kekurangan diri ini merupakan kunci untuk menemukan potensi diri dengan anda memahami diri sendiri dengan baik anda dapat memperoleh wawasan tentang bakat minat dan keterampilan yang mungkin belum Anda sadari sebelumnya jadi ketika anda memahami kelebihan dan kekurangan Anda Anda bisa menemukan cara untuk memaksimalkan potensi anda dan menghindari kesalahan yang tidak perlu untuk mengenali kelebihan dan kekurangan diri Anda bisa mulai dengan melakukan analisis diri sendiri meluangkan waktu untuk memikirkan tentang keterampilan bakat dan minat yang anda miliki anda tulis apa yang anda sukai Apa yang membuat Anda Bahagia seperti sebelumnya dan apa yang tidak juga Anda tulis yang tidak membuat anda bahagia kemudian periksa Bagaimana keterampilan dan minat tersebut dapat membantu anda mencapai tujuan hidup Anda selain itu Anda juga bisa meminta umpan balik dari orang lain ya tentang apa sih kelebihan dan kekurangan Anda orang lain mungkin dapat melihat potensi yang belum Anda sadari atau bisa memberi Anda saran tentang bagaimana cara mengatasi kelemahan yang mungkin menghambat anda untuk mencapai potensi optimal Anda Nah setelah anda mengenali kelebihan dan kekurangan diri cobalah untuk fokus pada pengembangan keterampilan dan minat yang membuat Anda bahagia dan memberikan kepuasan dalam hidup anda anda bisa mencari cara untuk mengembangkan keterampilan anda melalui pelatihan pengalaman kerja ikutan magang kursus atau kelas online Anda juga dapat mencari sumber daya dan dukungan dari komunitas online atau juga offline untuk membantu Anda terus mengembangkan potensi Anda ingat ya bahwa mengenali kelebihan dan kekurangan diri itu adalah proses yang berkelanjutan jadi harus terus mencari umpan balik feedback evaluasi diri dan terus berlatih dan belajar untuk mengembangkan potensi diri anda yang kelima yaitu adalah konsultasi dengan ahli atau melakukan tes potensi diri Nah kalau Anda masih kesulitan menemukan potensi diri anda bisa berkonsultasi dengan ahli atau konsultan karir yang dapat membantu anda mengeksplor potensi lebih dalam lagi dan menemukan arah yang tepat dalam hidup anda seorang ahli bisa membantu Anda mengidentifikasi Apa saja kekuatan Anda minat-minat Anda nilai-nilai pribadi anda serta bisa juga memberikan perspektif baru tentang Bagaimana anda dapat memanfaatkan potensi tersebut untuk mencapai tujuan hidup Anda selain konsultasi Anda juga bisa melakukan tes psikologi untuk menemukan potensi diri Anda Anda berbagai macam alat tes untuk menemukan suatu potensi dan bakat anda salah satunya adalah dengan grafologi yaitu adalah menganalisis tulisan dan tanda tangan Anda supaya bisa menemukan potensi diri Anda sekaligus bisa menemukan apa nih pekerjaan atau jurusan yang cocok untuk Anda bisa mengunjungi grafologi indonesia. com garis miring konsultasi Kalau anda ingin menemukan potensi diri Anda melalui grafologi Dalam menemukan dan mengembangkan potensi diri hal yang terpenting adalah harus terus Belajar berlatih dan mengeksplorasi minat dan bakat yang ada dalam diri anda jangan takut untuk mencari dukungan dan bimbingan dari orang lain terutama yang lebih berpengalaman dalam bidang tersebut dan selalu ingat bahwa setiap orang memiliki potensi yang unik dan berharga untuk dikembangkan termasuk diri Anda kalau Anda punya cara tersendiri untuk menemukan potensi diri boleh loh ikutan share di kolom komentar ya biar kita bisa saling tukar pikiran Oke sampai sini dulu video kali ini dan kalau videonya ini bermanfaat jangan lupa Klik tombol likenya juga untuk Anda yang belum subscribe Klik tombol subscribe nya dan pencet loncengnya agar tidak ketinggalan video bermanfaat lainnya di channel Kang Afif ini yang bisa membuat anda berkembang dan saya secara psikologis karena anda unik dan berharga bye [Musik]"

judul kursus: Cara Upgrade Diri Yang Tidak Banyak Diceritakan Orang
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Quiz
lesson: Quiz
transkripsi: Halo, kembali lagi dengan Kang Aviv di sini. Ada sebuah pertanyaan, kenapa sih kita perlu upgrade diri? Bukannya kita tuh sudah cukup ya dengan pengetahuan dan skill yang kita miliki saat ini? Nah, coba menurut Anda, gimana pertanyaan tadi? Topik menarik ya? Perlu nggak sih kita itu meng-upgrade diri dengan skill apa yang sudah kita punya ini? Atau menurut Anda kayaknya cukup deh dengan kemampuan yang sudah kita miliki selama ini? Toh sudah bisa menjalani hari-hari dengan baik. Nah, di video ini, saya akan membuka mata Anda. Kenapa Anda penting untuk meng-upgrade diri sedari dini? Saya akan membahas bagaimana cara meng-upgrade diri sehingga bisa meningkatkan kualitas hidup Anda. Simak sampai akhir ya, terutama tips yang kelima, yang bisa membantu Anda bukan hanya upgrade diri, tapi juga malah bisa berpotensi mendapatkan passive income. Ketika saya memikirkan arti hidup, saya menyadari bahwa tidak ada yang lebih bermakna daripada mengejar kehidupan yang berkembang dan lebih baik lagi every single day. Lebih baik lagi, lebih baik lagi. Meskipun perkembangannya sedikit, tapi ada progres yang lebih baik lagi. Menurut saya, sampai kapan pun kita harus belajar. Tahu nggak? Dengan Anda meng-upgrade diri, oh ya, upgrade diri ini bisa macam-macam ya, baik itu ilmu, wawasan, skill, keterampilan, kesehatan dan lain-lain. Nah, coba bayangkan, dengan Anda meng-upgrade diri ini yang bisa terjadi. Yang tadinya pendapatan Anda segitu-gitu aja, insya Allah bisa naik berkali-kali lipat. Ini saya jadi inget nih, dulu waktu awal saya kerja di Jakarta, pendapatan saya itu di kisaran 1 sampai 2 juta per bulan. Pada saat itu, saya staff recruitment dan pengembangan SDM. Suatu hari, kantor kami mengadakan acara motivasi, mengundang seorang motivator. Dia mengisi di kelas kami sekitar 3 sampai 4 jam. Tapi honornya, seperti kerja saya selama 5 bulan. Wow! 3-4 jamnya dia sama dengan 5 bulannya saya. Dan sejak saat itu saya bertekad, saya harus upgrade diri sehingga suatu saat nanti bisa seperti sang motivator itu. Alhamdulillah tercapai dengan upgrade diri. Nah, kemudian di kesehatan juga itu, Anda perlu upgrade diri. Yang tadinya mudah merasa letih, lelah. Nah, ini untuk Anda yang kerjanya dominan duduk ya, dengan upgrade diri di olahraga, itu bisa bikin Anda semakin fresh dan semangat menjalankan aktivitas-aktivitas sehari-hari. Kemudian, upgrade diri di relasi sosial. Upgrade diri di ilmu wawasan. Jadi, Anda tidak hanya memahami dunia sekitar Anda saja, tapi juga bisa lebih luas lagi dan lebih inovatif dan kreatif. Kemudian juga, Anda bisa melakukan upgrade diri di keterampilan, skill sehingga bisa menjadi lebih kompetitif dan mampu menghadapi tantangan-tantangan dengan lebih baik lagi dan lain-lain. Tapi masalahnya adalah terkadang kita tahu bahwa kita itu perlu upgrade diri, tapi enggak tahu harus dari mana sih? Apa sih yang perlu dilakukan? Nah, di sinilah saya akan sharing pada Anda apa aja sih yang biasanya saya lakukan untuk meng-upgrade diri saya dan semoga ini bisa menginspirasi Anda. Ini dia. Yang pertama adalah simak podcast, channel atau media yang edukatif. Saya senang sekali menonton podcast dan channel edukatif di YouTube. Kalau Anda ngeh, ya YouTube itu adalah sumber ilmu yang gratis. Anda bisa mencari apa saja ilmu yang ada di YouTube. Channel-channel edukatif ini sering kali sering konten yang fokus pada topik khusus, seperti ilmu pengetahuan, sejarah, teknologi, seni, dan banyak lagi lainnya. Mendengarkan atau menonton konten seperti ini, itu bisa memberikan Anda akses ke pengetahuan yang baru, yang mungkin belum pernah Anda ketahui sebelumnya. Nah, dengan memperluas wawasan dan pengetahuan Anda, jadi Anda bisa meningkatkan pemahaman tentang dunia di sekitar Anda. Selain itu, Anda juga bisa menginstal aplikasi edukatif di handphone Anda seperti Quora, Udemy, Scribe, Uptime, Premiere dan lain-lain. Isinya itu, itu ilmu semua yang bisa membantu Anda untuk meng-upgrade ilmu, wawasan dan skill Anda. Yang kedua, upgrade diri dengan buat perencanaan. Dari dulu saya selalu mencatat apa aja sih ide-ide yang terlintas di pikiran kepala ini, ya gitu. Sampai bahkan saya itu punya Book of Idea dari zaman dulu. Buku ini isinya adalah ide-ide dan rencana-rencana saya ke depannya. Bahkan beberapa buku yang pernah saya baca itu juga seperti The Law of Attraction, The Enswers dan lain-lain itu menjelaskan penting sekali bagi kita untuk merencanakan tujuan Anda, kalau bisa memang itu dicatat. Ya. Karena menurut saya, dengan merencanakan karir ataupun tujuan hidup Anda, nanti Anda juga perlu mengevaluasi, ya gitu. Peluang-peluang, tantangan apa yang akan Anda, yang akan Anda hadapi ya dalam mencapai tujuan Anda itu. Anda juga bisa mengidentifikasi apa nih tren industri saat ini. Apa peluang-peluang yang ada saat ini, perubahan-perubahan yang terjadi di lingkungan ee lingkungan sehari-hari Anda, lingkungan kerja, lingkungan pertemanan dan sebagainya. Nah, dengan pemahaman ini, Anda bisa menyesuaikan rencana Anda untuk memanfaatkan peluang yang ada dan menghadapi tantangan yang mungkin timbul, upgrade di situ. Yang ketiga, upgrade diri dengan investasi ilmu pengembangan diri. Nah, di sini Anda bisa menginvestasikan pada ilmu, pengembangan diri. Misal, Anda ikut ee pelatihan, webinar, seminar, kursus, ya. Yang mana itu sering kali difokuskan pada pengembangan keterampilan tertentu. Seperti misalnya kelas kursus ee grafologi, ya untuk membaca karakter dari tulisan tangan. Kemudian kursus ee kepemimpinan, public speaking, manajemen waktu, dan lain sebagainya. Saya juga sampai saat ini masih rutin ya untuk ikut-ikut kelas webinar webinar ya, atau kursus-kursus yang bisa menunjang perencanaan-perencanaan saya tadi, ya dan ini juga bisa menjadi salah satu cara Anda untuk mewujudkan tujuan-tujuan Anda karena bisa jadi Anda tidak tahu nih ya, bahwa Anda itu, misalnya, "Oh, ternyata saya perlu ya ilmu itu" ya. Nah, dengan belajar ya, ikut kursus, "Oh jadi tahu." Oh, oke. Ya, gitu. Jadi, bisa, bisa modeling ke guru-guru Anda. Nah, biasanya kelas-kelas ke ee khusus ya atau webinar ini dirancang terstruktur ya. Jadi beda sama yang poin satu tadi ya, dengan YouTube meskipun lengkap di situ, tapi biasanya kita harus mencari sendiri. Kalau kelas khusus ya, gitu, kursus. Itu biasanya dia terstruktur ya. Yang disampaikan dengan materi yang komprehensif, mendalam, gitu. Dan sering kali disusun oleh para praktisi, ya yang memang ee kompetensi ya di bidang itu gitu. Jadi tahu nih. Oke, sekarang apa yang Anda lakukan ya, berikutnya apa yang Anda lakukan, sehingga dengan Anda mengikuti kelas itu ya, ataupun webinar, itu juga bisa membuat Anda menjadi lebih paham lagi ya, lebih dalam ee terkait dengan topik yang sedang Anda ee pelajari. Nah, selain itu, dengan Anda menginvestasikan dana, biaya, waktu untuk ikut webinar atau kelas ya gitu, itu juga biasanya Anda akan ketemu dengan mentor-mentor yang mengajar dan memberikan bimbingan kepada Anda lebih intens lagi. Di mana ini menjadi kesempatan unik untuk Anda, untuk bisa belajar langsung, ya. Tanya jawab langsung pada ahlinya. Anda bisa dapat umpan balik, feedback, ya. Anda bisa memanfaatkan wawasan guru-guru itu untuk meningkatkan diri Anda sendiri. Yang keempat adalah upgrade diri Anda dengan membangun personal branding. Personal branding yang kuat juga penting karena memungkinkan Anda untuk membedakan diri Anda dengan orang lain dalam industri atau bidang yang sama. Anda bisa membangun citra yang unik, menciptakan keunikan dan daya tarik yang membuat menonjol di antara kompetitor atau saingan-saingan Anda. Selain itu, personal branding yang kuat juga bisa membantu Anda membangun reputasi yang baik dan memperoleh kepercayaan dari orang lain. Jadi ketika secara konsisten Anda memperlihatkan keahlian, integritas, dan dedikasi Anda dalam bidang yang Anda tekuni, orang akan melihat Anda sebagai sumber yang bisa diandalkan dan orang akan melihat, "Wah, Anda nih ahli dalam bidang tersebut." Nah, reputasi yang baik dan kepercayaan yang diperoleh ini bisa membuka pintu untuk berkolaborasi, membuka kesempatan baru, dan berpotensi meningkatkan kenaikan karir Anda. Yang kelima, upgrade diri dengan memiliki passive income. Saya merasakan sendiri memiliki passive income itu menguntungkan. Enggak hanya memiliki tambahan penghasilan, tapi saya jadi memiliki banyak waktu bersama keluarga, bisa liburan tapi cuan tetap mengalir. Dan kerennya lagi, Anda pun ternyata bisa meniru cara saya, dengan relatif mudah. Dulu ingat banget ketika saya harus ngajar pagi sampai sore, belum lagi malamnya saya juga harus ngajar grafologi. Nah, mungkin kalau Anda sudah tahu saya dari dulu ya, itu saya memiliki kelas kursus offline grafologi dan juga beberapa e-kurs lainnya seperti psikologi bisnis, membuat kursus online, dan lain-lain. Nah, ketika saya membuat kelas-kelas saya menjadi kursus online, saya enggak perlu lagi mengajar malam-malam dan ini sangat membantu saya karena saya bisa mendapatkan penghasilan tanpa harus menukar waktu dan tenaga saya secara langsung. Otomatis ini bisa memberi saya kebebasan finansial yang lebih besar dan Anda juga bisa melakukan ini. Ketika Anda memiliki keterampilan, misal Anda tahu cara make-up yang bagus itu gimana, Anda tahu cara bikin roti yang enak itu gimana, Anda tahu cara strategi manajemen waktu sehingga produktivitas kerja jadi efektif dan lain-lain, maka Anda bisa menjadikan ilmu Anda itu menjadi kursus online, yang nantinya bisa membantu Anda sehingga tidak bergantung lagi pada penghasilan aktif dari pekerjaan utama. Nah, dengan Anda memiliki passive income tambahan dan berkelanjutan, Anda bisa mengalokasikan lebih banyak waktu untuk meng-upgrade diri, seperti mengambil kursus, berinvestasi dalam pengembangan diri, atau mengejar minat dan hobi yang meningkatkan kualitas hidup Anda. Nah, ini juga bisa jadi rekomendasi passive income Anda dengan membuat kursus online. Daripada ilmu yang sudah Anda miliki tapi hanya untuk diri Anda saja, kan sayang tuh? Ya. Saya yakin banyak di luar sana yang membutuhkan ilmu Anda. Jadinya ilmu Anda bermanfaat untuk orang lain dan Anda pun memiliki penghasilan tambahan. Nah, kalau Anda ingin tahu bagaimana sih cara-cara membuat kursus online sampai cara mendapatkan siswanya, dapat uangnya, ya, Anda bisa coba kunjungi pembuat-kursusonline.com. Itu lengkap banget. Oke, itu dia 5 langkah mudah yang bisa Anda lakukan sedari dini untuk meng-upgrade skill Anda. Jadi, enggak ada ruginya ya kita meng-upgrade diri. Selain Anda jadi meningkatkan keterampilan dan kompetensi yang Anda miliki, Anda juga akan membuka peluang baru. Mungkin Anda akan mendapatkan promosi di tempat kerja atau mungkin Anda akan menemukan hobi baru. Dengan terus belajar dan berkembang, Anda tidak pernah tahu apa yang akan terjadi nanti. Oke, sampai sini dulu materi kali ini. Semoga sukses dan Anda bisa mencapai cita-cita Anda dengan meng-upgrade diri Anda.

judul kursus: Trik Mengatur Keuangan dengan Efektif
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Quiz
lesson: Quiz
transkripsi: Halo semuanya kembali lagi dengan Kang Afif di sini Apakah Anda suka ngerasa kok uang saya habis terus ya entah ke mana Padahal bisa dibilang pendapatan sih udah cukup dan secara hitung-hitungan harusnya bisa nabung Tapi kok selalu mepet bahkan kurang ya Nah di video ini saya akan sharing cara sederhana yang bisa langsung Anda contek dan Anda aplikasikan sehari-hari Minimal supaya Anda bisa memanfaatkan uang yang Anda miliki itu secara optimal Tapi sebelum itu coba saya mau tanya pada Anda nih Apakah menurut Anda Anda ini tipe A atau tipe B Tipe A ini adalah tipe yang lebih cenderung berpendapat bahwa uang itu benar-benar harus dihemat banget sampai-sampai keinginan apa pun itu kalau bisa enggak dipenuhin Enggak enggak pernah nonton bioskop hampir enggak pernah ngopi di kafe makan enak di restoran enggak pernah beli baju baru dan lain-lain Atau Anda lebih cenderung ke arah tipe B yang cenderung berprinsip bahwa "We only live once." yang hidup itu cuman sekali masa muda itu cuman sekali Jadi ya harus dinikmatin dong dapat uang juga kan hasil usaha Ya harus langsung dinikmatin sungguh-sungguh pengin nyobain kafe ya udah ke kafe pengin nyobain film-film baru di bioskop ya udah pergi ke bioskop pengin punya baju baru setiap bulan atau kerjaannya scrolling terus di marketplace "Wah ini ada yang seru nih, ada yang bagus, beli beli beli." Nah Coba boleh bantu tulis dulu apakah Anda cenderung tipe yang A prinsip hemat is the best atau tipe B yang prinsipnya itu hidup cuman sekali ya udah nikmatin sungguh-sungguh Nah Ingat ini enggak ada yang benar dan enggak ada yang salah 100% ya Selama metodenya pas dan bisa jadi oke semuanya Sudah coba menurut Anda Anda A atau B Tulis dulu ya nanti saya mau lihat di ujungnya itu lebih banyak A atau B Oke sekarang kita akan bahas gimana sih caranya bisa memanfaatkan uang yang Anda miliki secara optimal dengan sederhana dan ini bisa langsung Anda aplikasikan Kenapa ini penting karena dengan Anda bisa mengoptimalkan uang yang Anda miliki maka otomatis minimal satu bisa melatih hidup hemat tahu apa yang harus dibeli dan yang enggak harus harus amat Kemudian dengan Anda bisa mengatur keuangan itu bisa jadi salah satu indikator kesuksesan Anda di masa depan Iya kelihatannya sepele tapi ternyata orang-orang sukses yang kaya raya di luar sana salah satu keahlian yang mereka miliki itu ya ini mengelola keuangan Jadi enggak pas dapat uang itu mereka langsung habis gitu itu enggak Jadi benar-benar mereka tuh tahu apa yang harus dilakukan apa yang harus dikeluarkan apa yang enggak Yang ketiga lebih terplanning masa depan Anda manfaatnya Kemudian dengan manfaat ini yaitu bisa meminimalisir masalah utang piutang Baik Anda sebagai memberi pinjaman piutang atau Anda yang utangnya Nah dengan Anda bisa ngatur keuangan nih minimal mah bisa ngurangin stres Anda gitu ya karena biasanya masalah utang ini bisa jadi salah satu alasan yang bisa memicu stres Misalnya karena utangnya besar pinjamannya enggak lunas-lunas Nah intinya mah dengan mengatur keuangan dengan baik maka minimal Anda bisa ngurangin rasa stres karena masalah keuangan ini Bahkan dengan Anda mampu mengatur keuangan dengan baik itu bisa melindungi Anda dari kejadian yang enggak terduga Kan kadang kita enggak pernah tahu ya gitu Kapan waktu ee sewaktu-waktu bisa jadi aja ada sesuatu kejadian yang menimpa kita Mungkin saat ini kondisi keuangan Anda itu lagi stabil lagi "Wah oke baik-baik aja kok." gitu Nah, namun perlu diingat bahwa kehidupan ini bagaikan roda yang terus berputar Adakalanya kita di atas adakalanya di bawah ya Nah untuk menyikapi menghadapi risiko terburuk yang membutuhkan finansial itu salah satunya adalah dengan ee mengatur keuangan secara maksimal sedari dini Nah oke sekarang kita masuk ke tips and trick-nya gimana sih cara mudah untuk ngatur keuangan sedari dini Nah catat ya Yang pertama Anda coba ambil sebuah buku atau kertas kosong dan Anda coba tulis keperluan wajib Anda setiap bulan Misal jadi ini yang benar-benar wajib yang benar-benar harus Anda keluarkan Misal bayar kontrakan Rp550.000 misal ya kosan misalnya segitu Pulsa wajib banget nih Rp150.000 Makan Rp1 juta misalnya keperluan lain-lain dan sehari-hari misalnya sabun sampo odol dan sebagainya misalnya Rp300.000 Jadi total itu Rp2 juta Nah ini itu Anda catat dulu yang benar-benar wajib ada ya nomor satu itu catat tuh Langkah kedua yaitu adalah Anda cek pemasukan Anda Kalau ternyata tadi kebutuhan wajibnya Rp2 juta dan pendapatan Anda kurang dari Rp2 juta ya ini mah berarti mau enggak mau Anda mesti superhemat Makan ya udah jangan jajan bikin aja dulu di rumah dan sebagainya Nah sekarang yang mau kita bahas adalah gimana kalau ternyata pendapatan Anda itu lebih dari itu Nah maka langkah kedua ini ini harus ee bisa Anda lakukan yaitu Anda pisahkan ke dalam tiga kelompok Jadi uang itu dibagi ke dalam tiga kelompok Yang pertama adalah keuangan wajib yang tadi Rp2 juta ya ini bisa Anda pisahkan di satu amplop sendiri ya atau mau masing-masing amplop juga boleh Kemudian dua bagian lagi yaitu adalah keuangan ekstra dan tabungan atau investasi Nah untuk gampangnya kita simulasikan aja seperti ini Misal Anda dapat Rp4 juta Rp2 juta itu tadi wajib tuh ya karena ee tadi kan ceritanya Rp2 juta tuh Anda keluarkan Rp2 juta sisanya Rp2 juta lagi itu Anda bagi ke dalam dua ya dua kelompok atau dua amplop lain Yang pertama ada keuangan ekstra belajar keinginan Anda bersenang-senang nonton bioskop dan sebagainya Yang kedua yaitu tabungan atau investasi Nah kalau kita lihat dari buku "All Your Worth: The Ultimate Lifetime Money Plan" dari Elizabeth Warren dan putrinya Amelia Warren itu dia mempopulerkan sebuah prinsip yang cukup efektif yaitu mengatur keuangan 50 30 20 Jadi maksudnya 50%-nya itu untuk kewajiban 30% untuk keinginan 20% untuk tabungan Nah untuk lebih efektifnya lagi itu seperti ini Jadi setelah dikurangin kewajiban tadi sisanya ini ini Anda bagi 60 40 Jadi kalau tadi dapatnya Rp4 juta ya Rp2 juta itu kewajiban Nah sisanya Rp2 juta lagi 60%-nya untuk keuangan ekstra belajar jalan-jalan ya berarti Rp1,2 juta 40%-nya lagi berarti Rp800.000-nya itu tabung investasi Jadi Kang gimana kalau dapatnya lebih besar Ya misal Rp10 juta Nah ini kuncinya Kalau lebih besar tetap untuk yang kelompok pertama yang tadi Rp2 juta yang kewajiban Anda itu usahakan tetap jangan naik Kalaupun naik naik aja sedikit Ya patokannya adalah kita sebisamungkin untuk yang wajib itu jangan naik Nah kadang problem yang sering terjadi itu udah mah enggak dikonsep berapa persen-persennya juga ketika dapatnya uang gede ekstra itu tiba-tiba hidup gaya hidupnya itu naik drastis Nah ini yang enggak bagus ini yang jadi problem Nah sekarang kita masuk langkah berikutnya Jadi sudah ya Anda Langkah pertama Anda pisahkan wajib yang kedua Anda kelompokkan ya ee 60 40 Ya masih berhubungan sama sebelumnya yaitu adalah menentukan skala prioritas untuk bagian yang pengeluaran ekstra Jadi meskipun 60% dari sisa uang Anda ini ee untuk hiburan Anda ya untuk untuk untuk tambah ilmu dan sebagainya tetap diprioritaskan Contoh misalnya bikin skala prioritas tuh oke dari Rp1,2 juta saya mau apa nih yang prioritas misalnya untuk belajar ikut kursus e-course ee pengembangan diri ya dan sebagainya Kemudian apa lagi Untuk sedekah sosial Kemudian baru misalnya untuk hiburan jalan-jalan makan di kafe nonton bioskop dan lain-lain Jadi enggak semuanya itu dihabiskan untuk hiburan aja ya gitu Bikin prioritasnya Oh iya jangan lupa sisain untuk hiburan itu tetap harus ada karena secara psikologis ini bisa ngasih dampak positif ngasih reward ke diri Anda sendiri Bikin diri sendiri itu jadinya semakin semangat untuk bekerja Udah kerja "Wah enak nih ya ada jalan-jalannya." gitu Nah sekarang kita masuk langkah keempat Itu adalah yang berhubungan dengan investasinya Jadi tadi kan 60% tuh ya 60% untuk ee ekstra Nah 40%-nya adalah investasi Jadi gini teman-teman dari survei kecil-kecilan yang saya lakukan ternyata persepsi orang-orang ketika ngedenger kata-kata investasi itu umumnya "Wah itu mah benar-benar kayaknya di luar jangkauan mereka. Investasi itu mahal." Padahal enggak tahu investasi itu ada apa aja Yang kebayang tuh investasi itu tanah rumah dan lain-lain yang mana harganya itu ratusan juta hingga miliaran Atau misalnya "Wah investasi itu saham saya enggak suka saham." dan sebagainya ya Nah persepsi ini yang perlu sedikit di-update Jadi investasi itu enggak harus mahal enggak harus saham enggak harus tanah rumah enggak harus Boleh sih kalau mau boleh silakan Tapi untuk kita-kita yang pendapatannya masih pas-pasan kita bisa mulai dari investasi kecil-kecilan misalnya emas Beli 1 gram bulan depan beli setengah gram nanti pas dapat hampau dapat uang lebaran dapat bonus beli lagi 3 gram gitu Ya ini salah satu investasi yang bagus Berapa sih harga emas sekarang Misal kita anggap aja 1 gram itu Rp1 juta misalnya Enggak apa-apa Anda dapat investasikan Rp500 dulu beli setengah gram ya Nanti lama kelamaan itu pasti banyak Dan sekarang kan bisa belinya di mana-mana Di marketplace juga bisa ya cari seller yang terpercaya gitu Nah itulah salah satu investasi mudah dan bisa kita lakukan kecil-kecilan Ini penting ya teman-teman ya karena akan kerasa manfaatnya itu nanti suatu saat nanti "Kang kenapa enggak nabung di bank aja kan sama aja" Beda ya Umumnya ketika kita tahu bahwa kita itu punya uang di bank ya "Oh ada nih sekian juta." Nah secara psikologis tuh di otak kita tuh biasanya suka mudah tergoda eh gitu Pas butuh sedikit aja atau pas merasa ada keinginan cering ngambil uang Nanti butuh lagi cering ngambil uang terus sampai menipis lagi ya Itu siklus yang terus terjadi seperti itu Nah Oke jadi sekarang ini adalah yang pertama ya Jadi investasi itu bisa dalam bentuk emas ya Coba aja beli sekali ya nanti bisa ketagihan Apalagi selain umumnya emas itu semakin lama semakin naik harganya juga emas itu enggak terlalu membuat kita tergoda untuk mencairkannya Enggak kayak uang di bank ya yang pengin diambil pengin diambil Emas tuh biasanya penginnya tuh disimpan Nah Selain itu apa lagi nih investasi yang bisa Anda lakukan Nah ini keren nih ya Nah ini keren nih Anda bisa seperti saya yaitu berinvestasi dengan ilmu yang Anda punya dengan membuat kursus online Yes investasi dengan bikin kursus online itu gurih banget Mau Anda bikin materi tentang perpajakan tentang parenting public speaking psikologi matematika digital marketing komunikasi cara menggambar masak ngejait dan apa pun ilmu yang Anda miliki itu bisa dijadikan kursus online Apalagi sekarang ada yang namanya "30 Days Challenge" di mana dalam 30 hari Anda ditantang untuk bisa punya kursus online sendiri dan tenang aja Anda tidak sendiri karena saya dan tim akan membimbing Anda dari nol mulai dari menemukan ide materi menyusun skrip proses rekaman ngedit video membuat website membership LMS otomatisasinya bahkan sampai sampai optimasi database calon siswa dan mendatangkan calon siswa ke kursus yang Anda bikin Anda akan dibimbing juga bagaimana cara agar ilmu yang Anda miliki itu dapat diolah dan menjadi sumber pendapatan Anda bahkan bisa menjadi sumber passive income untuk Anda Coba cek di membuatkursusonline.com/30dc mumpung kelasnya sebentar lagi dimulai Lihat deskripsi juga ya itu link-nya sudah kami siapkan Oke sampai sini dulu materi kita kali ini dan jika Anda memiliki cara tersendiri untuk mengatur keuangan Anda boleh juga lho share di kolom komentar sehingga manfaatnya bisa dirasakan juga oleh yang lain

judul kursus: Seperti Apakah Gaya Kepemimpinan Anda?
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Quiz
lesson: Quiz
transkripsi: Halo, kembali lagi dengan Kang Afif di sini di TPO Tes Psikologi Online Pada TPO kali ini, Anda akan dites agar bisa mengetahui tipe gaya kepemimpinan seperti apakah Anda Nah supaya Anda mendapatkan gambaran yang lebih lengkap maka di bagian awal video ini, kita akan melihat dulu berbagai jenis gaya kepemimpinan yang ada di luar sana itu apa saja Berikutnya baru kita masuk ke TPO-nya Tes Psikologi Online di mana nanti Anda akan dites untuk melihat sebenarnya Anda itu memiliki gaya kepemimpinan seperti apa sih Simak sungguh-sungguh ya karena ini bisa bermanfaat untuk Anda dan tim Anda Karena ketika Anda mengetahui gaya kepemimpinan Anda, maka bisa semakin optimal dalam bekerjasama dengan tim Anda Selain itu, Anda juga sebagai pemimpin bisa meningkatkan efektivitas kepemimpinan, meningkatkan komunikasi, serta bisa meningkatkan kemampuan Anda dalam mengambil keputusan yang lebih baik lagi Oke, kalau begitu mari kita mengenal dulu gaya kepemimpinan itu apa aja ya Dalam ilmu psikologi, gaya kepemimpinan ini berkaitan erat dengan perilaku khas seseorang ketika mengarahkan, membimbing, ataupun memotivasi tim atau sekelompok orang Nah, Anda sebagai orang yang pandai memimpin, pastinya mampu membuat perubahan sosial yang signifikan Bahkan Anda sebagai pemimpin, mampu menginspirasi orang lain untuk berkarya lebih baik lagi Tapi coba Anda amati setiap pemimpin itu memiliki gayanya khas masing-masing Ada penelitian dari para ahli psikologi tentang gaya setiap kepemimpinan termasuk dari Kurt Lewin yaitu tokoh psikologi terapan yang terkenal dengan teori medannya Hasil penelitian tersebut menunjukkan ada 5 gaya kepemimpinan yang dimiliki manusia Yaitu yang pertama gaya kepemimpinan otoriter di mana para pemimpin otoriter ini sering juga disebut dengan pemimpin otokratis atau diktator Gaya kepemimpinan otoriter ini biasanya menjadikan semua fokusnya itu hanya tertuju pada satu orang saja yaitu pemimpin Nah, gaya kepemimpinan ini juga sangat terfokus pada perintah dari pimpinan Jadi kalau Anda memiliki gaya kepemimpinan otoriter biasanya Anda akan membuat keputusan secara mandiri tanpa harus menunggu masukan dari anggota Bisa dibilang, pemimpin adalah orang yang mengontrol anggotanya Para psikolog menganggap setiap keputusan yang diambil oleh pemimpin otoriter biasanya penuh dengan ambisi sendiri dan kurang kreatif Anda, para pemimpin otoriter ini mengharapkan setiap anggota melaksanakan semua perintah yang diberikan dengan cepat dan tanggap Namun, biasanya gaya kepemimpinan otoriter ini juga bisa menjadi masalah ketika digunakan secara berlebihan karena suka dianggap menjadi tirani dan dominan Para anggota mungkin akan merasa tidak dihargai serta hilang motivasi ketika berada dalam kelompok dengan pemimpin otoriter Tapi ketika kepemimpinan otoriter ini digunakan dengan cermat, maka gaya ini bisa bermanfaat ketika membutuhkan keputusan dengan cepat Nah, gaya kepemimpinan ini juga bisa menjadi baik ketika Anda sebagai pemimpin itu berwawasan luas atau memiliki keterampilan yang bagus Yang kedua gaya kepemimpinan demokrasi Nah, gaya kepemimpinan demokrasi ini berbanding terbalik dengan gaya kepemimpinan otoriter barusan Kalau tadi kepemimpinan otoriter itu hanya berfokus pada pemimpinnya, maka gaya kepemimpinan demokrasi ini itu memberikan kesempatan kepada para anggotanya untuk berkontribusi dalam setiap pengambilan keputusan Meski begitu tetap tanggung jawab biasanya tetap dipegang oleh pemimpin Nah, kalau Anda adalah pemimpin dengan gaya kepemimpinan demokrasi ini, biasanya Anda juga suka mendelegasikan pekerjaan atau wewenangnya kepada para anggota Mereka yang berada di bawah Anda itu akan merasa terlibat, dihargai dan dibutuhkan dalam tim Gaya kepemimpinan demokrasi ini lebih menunjukkan gambaran kejujuran, adil, kreatif, kompeten dan cerdas Dan gaya kepemimpinan ini itu juga mementingkan adanya kesetaraan sosial dan sering didefinisikan sebagai salah satu pendekatan yang baik dalam memimpin sebuah tim Yang ketiga gaya kepemimpinan Laissez-faire Nah, gaya kepemimpinan ini itu juga suka juga disebut dengan gaya kepemimpinan delegatif Kenapa Karena dibanding mengarahkan dan mengendalikan anggota kelompok, pemimpin Laissez-faire ini lebih menyerahkan semua pengambilan keputusan kepada anggota timnya Pemimpin dengan gaya ini itu biasanya sering kali suka disebut memiliki sikap permisif yang mengizinkan anggotanya untuk memilih cara sendiri agar lebih nyaman dan tetap produktif Jadi, tanggung jawab dipegang oleh masing-masing timnya Nah, gaya kepemimpinan Laissez-faire ini dianggap paling efektif dan paling baik oleh para psikolog karena gaya ini sangat tepat digunakan ketika para anggota tim adalah ahli atau sudah memahami dengan pekerjaannya Tapi lain halnya kalau misalnya para anggota timnya ini belum memahami pekerjaannya, maka gaya kepemimpinan ini akan cenderung menghasilkan tim yang tidak memiliki arah dan juga rawan konflik antar anggota Tapi ketika kepemimpinan otoriter ini digunakan dengan cermat, maka gaya ini bisa bermanfaat ketika membutuhkan keputusan dengan cepat Nah, gaya kepemimpinan ini enggak harus mahal, enggak harus saham, enggak harus tanah, rumah, enggak harus. Boleh sih, kalau mau, boleh, silakan. Tapi untuk kita-kita yang pendapatannya masih pas-pasan, kita bisa mulai dari investasi kecil-kecilan, misalnya emas Beli 1 gram, bulan depan beli 1/2 gram, nanti pas dapat hampÄu, dapat uang lebaran, dapat bonus, beli lagi 3 gram, gitu. Ya, inilah salah satu investasi yang bagus. Berapa sih harga emas sekarang? Misal kita anggap saja 1 gram itu 1 juta misalnya. Enggak apa-apa Anda dapat investasikan 500 dulu beli 1/2 gram, ya. Nanti lama kelamaan itu pasti banyak. Dan sekarang kan bisa belinya di mana-mana, di marketplace juga bisa. Ya, cari seller yang terpercaya, gitu. Nah, itulah salah satu investasi mudah dan bisa kita lakukan kecil-kecilan. Ini penting ya, Teman-teman, ya, karena akan terasa manfaatnya tuh nanti, suatu saat nanti. "Kang, kenapa enggak nabung di bank aja, kan sama aja?" Beda, ya. Umumnya ketika kita tahu bahwa kita tuh punya uang di bank, ya. "Oh, ada nih, sekian juta." Nah, secara psikologis tuh di otak kita tuh biasanya suka mudah tergoda, eh, gitu. Pas butuh sedikit aja atau pas merasa ada keinginan sering ngambil uang, nanti butuh lagi, sering ngambil uang, terus sampai menipis lagi, ya. Itu siklus yang terus terjadi seperti itu. Nah, oke. Jadi sekarang ini adalah yang pertama, ya. Jadi investasi itu bisa dalam bentuk emas, ya. Coba aja beli sekali ya, nanti bisa ketagihan. Apalagi selain umumnya emas itu semakin lama semakin naik harganya juga emas itu enggak terlalu membuat kita tergoda untuk mencairkannya. Enggak kayak uang di bank ya, yang pengin diambil, pengin diambil. Emas tuh biasanya penginnya tuh disimpan. Nah, selain itu, apa lagi nih investasi yang bisa Anda lakukan? Nah, ini keren nih, ya. Nah, ini keren nih, Anda bisa seperti saya. Yaitu berinvestasi dengan ilmu yang Anda punya dengan membuat kursus online. Yes, investasi dengan bikin kursus online itu gurih banget. Mau Anda bikin materi tentang perpajakan tentang parenting, public speaking, psikologi, matematika, digital marketing, komunikasi, cara menggambar, masak, ngejait, dan apa pun ilmu yang Anda miliki itu bisa dijadikan kursus online. Apalagi sekarang ada yang namanya "30 Days Challenge", di mana dalam 30 hari Anda ditantang untuk bisa punya kursus online sendiri. Dan tenang aja Anda tidak sendiri, karena saya dan tim akan membimbing Anda dari nol, mulai dari menemukan ide materi, menyusun skrip, proses rekaman, ngedit video, membuat website, membership, LMS, otomatisasinya, bahkan sampai sampai optimasi database calon siswa, dan mendatangkan calon siswa ke kursus yang Anda bikin. Anda akan dibimbing juga, bagaimana cara agar ilmu yang Anda miliki itu dapat diolah dan menjadi sumber pendapatan Anda, bahkan bisa menjadi sumber passive income untuk Anda. Coba cek di membuatkursusonline.com/30dc, mumpung kelasnya sebentar lagi dimulai. Lihat deskripsi juga ya, itu link-nya sudah kami siapkan. Oke, sampai sini dulu materi kita kali ini, dan jika Anda memiliki cara tersendiri untuk mengatur keuangan Anda, boleh juga lho share di kolom komentar sehingga manfaatnya bisa dirasakan juga oleh yang lain.

judul kursus: Agile Habits Mini Course: Entrepreneurship Series
nama institusi: Ekipa Academy
chapter: Embrace Agile Mindset
lesson: Quiz
transkripsi: Baiklah, berikut adalah transkripsi dan terjemahan video ke dalam bahasa Indonesia:
0:15 Oke, mari kita lihat apa arti inovasi bagi orang-orang, bagi organisasi. Saya ingin menggunakan kerangka kerja McKinsey dalam hal ini, yang menggambarkan tiga horizon. Jadi, jika kita lihat organisasi yang sudah ada, horizon pertama adalah tentang mempertahankan bisnis kita atau menjaga bisnis kita saat ini tetap berjalan. Nah, di dalamnya, kita selalu memiliki perubahan kecil yang dapat meningkatkan proses atau produk atau layanan yang kita berikan kepada pelanggan kita. Jadi inovasi di horizon itu adalah peningkatan bertahap. Kami mencoba mencari tahu bagaimana kami dapat menjaga arus kas kami, bagaimana kami dapat menjaga mesin perusahaan, keunggulan kompetitif kami, tetap berjalan sehingga kami dapat menghasilkan uang dan kami tetap hidup. Nah, horizon kedua adalah di mana kita mencoba memelihara bisnis yang sudah ada. Jadi, kita mungkin datang dengan beberapa produk dan layanan baru atau jika kita memiliki produk, kita tambahkan beberapa fitur, jadi kita mencoba untuk memperluas hal-hal tertentu sehingga kita dapat menciptakan masa depan kita. Jadi di mana Horizon satu sebagian besar tentang menjaga bisnis tetap berjalan, Horizon dua adalah tentang menciptakan masa depan. Jadi kami mencoba untuk secara bertahap berkembang sebenarnya. Nah, horizon ketiga adalah tempat karet bertemu dengan jalan. Di sinilah inovasi dan kewirausahaan sejati, dalam pandangan saya, terjadi. Di sinilah produk dan layanan baru atau inovasi terobosan muncul. Dan ini juga tempat startup paling banyak melakukan aktivitas mereka. Jadi sebagai organisasi yang sudah ada, pertanyaannya adalah bagaimana Anda mencapai tingkat inovasi yang juga dilakukan startup. Jadi, Anda membutuhkan orang yang datang dengan ide-ide baru, yang memiliki mentalitas yang berorientasi pada tindakan. Jadi, tanpa hanya berdiskusi dan membuat rencana bisnis, mereka mulai bekerja. Jadi mereka mengambil ide ini dan keesokan harinya mereka mulai mengeksekusi. Dan inilah yang juga dilakukan startup. Jadi, jika Anda bekerja di lingkungan startup, Anda akan mengenali ini. Tetapi ketika Anda mendapatkan lebih banyak orang, penting untuk diingat bahwa bahkan jika Anda memulai, ketika startup Anda tumbuh, Anda menjadi lebih birokratis, lebih macet, lebih terstruktur organisasinya, dan Horizon tiga adalah area tempat Anda tetap hidup, tempat Anda terus berinovasi, tempat Anda terus berkembang.
Nah, jenis pola pikir yang kita butuhkan untuk memiliki inovasi Horizon dua dan Horizon tiga adalah tentang video berikutnya. Tetapi sebelum kita sampai di sana, ada banyak kerangka kerja yang dapat membantu Anda mencapai jenis inovasi yang tepat. Jadi, salah satu kitab sucinya adalah The Lean Startup dan di dalamnya, Eric Ries menggambarkan bagaimana sebuah startup berfungsi. Bagaimana perusahaan datang dari ide ke pendanaan modal ventura atau bahkan tanpa itu, bagaimana mereka berkembang dan bagaimana mereka mendapatkan produk dan layanan mereka ke pasar. Buku lanjutannya adalah The Startup Way dan di dalamnya dia menggambarkan bagaimana perusahaan, bagaimana perusahaan besar menggunakan ide-ide startup Silicon Valley untuk menciptakan inovasi dalam perusahaan besar itu. Jadi, bagaimana Anda mengubah struktur, politik, birokrasi, silo, mentalitas orang-orang dalam kelompok yang lebih besar, dalam organisasi yang lebih besar, untuk menciptakan inovasi Horizon tiga yang diciptakan startup. Sekarang ada juga design thinking, ada design sprint dari Google, jadi ada banyak cara untuk membantu Anda memulai di jalan menuju inovasi. Pada akhirnya, yang Anda butuhkan adalah orang-orang hebat. Anda membutuhkan orang-orang yang mampu keluar dari zona nyaman mereka, menantang asumsi, melanggar aturan, dan terus maju. Dan inilah yang akan dibahas di video berikutnya.

Baiklah, berikut adalah transkripsi dan terjemahan video tersebut dalam bahasa Indonesia:
0:15 Salah satu hal terpenting dalam inovasi dan kewirausahaan adalah cara Anda memandang dunia. Dan salah satu kerangka kerja atau model yang sering digunakan orang untuk menggambarkan pola pikir yang Anda butuhkan adalah Growth Mindset. Kisah di baliknya adalah salah satu hal yang berlawanan. Kita semua tahu orang-orang, dan saya yakin Anda bukan salah satunya, yang teguh dan kaku dalam apa yang mereka yakini. Jadi, mentalitas mereka lebih seperti â€œSaya tidak bisa melakukannyaâ€, â€œSaya tidak tahuâ€, â€œSaya nyamanâ€. Alih-alih, â€œSaya melihat peluangâ€, â€œSaya ingin mengubah banyak halâ€, dan saya memiliki mentalitas â€œSaya bisa melakukannyaâ€. Jadi, tentu saja, Growth Mindset berarti saya memiliki mentalitas â€œSaya bisa melakukannyaâ€. Sedangkan Fixed Mindset, kebalikan dari growth, berarti saya tetap di tempat saya dan saya tidak akan bergerak. Karakteristik lain dari Fixed Mindset adalah saya mudah menyerah. Jadi saya memulai sesuatu, saya mendapatkan beberapa kemunduran, lalu saya berhenti. Jelas, jika Anda ingin membuat inovasi berhasil, kita tidak boleh menyerah. Salah satu hal utama yang dimiliki wirausahawan adalah ketahanan. Jadi, alih-alih menyerah, kita melihat kemunduran sebagai tantangan, dan ketika ada yang salah atau seseorang melemparkan batu ke arah kita, kita melihatnya sebagai tantangan yang harus diatasi. Saya adalah seorang wirausahawan, jadi saya tahu apa yang saya bicarakan, dan saya pikir ketahanan adalah salah satu hal yang mutlak Anda butuhkan dalam DNA Anda, dalam pikiran Anda, jika Anda ingin sukses. Karena jika sesuatu terjadi dan terjadi dan hal-hal terjadi sepanjang waktu. Seperti kewirausahaan pada dasarnya beralih dari satu masalah ke masalah berikutnya. Kita macet, seseorang tidak ingin menjadi klien, kita tidak punya cukup uang untuk membayar gaji, beberapa karyawan kami pergi, pelanggan mengeluh, produk kami tidak diperbaiki. Jadi, ada aliran masalah yang tidak pernah berakhir yang orang-orang lemparkan kepada kita atau yang dunia lemparkan kepada kita, dan sebagai wirausahawan dan inovator, kita perlu mengatasinya. Jadi, pola pikir yang gigih dan tidak menyerah sangatlah penting. Hal khas lain yang dilakukan orang dengan Fixed Mindset adalah jika saya merasa, saya merasa, dan saya punya masalah. Jadi bos saya mungkin marah atau ayah saya atau orang lain, atau mungkin saya sendiri akan marah pada diri saya sendiri. Dalam dunia startup, kita punya konsep â€œfail fastâ€. Jadi, meskipun saya tidak setuju dengan gagasan bahwa kegagalan adalah sesuatu yang baik atau sesuatu yang bisa dibanggakan, itu adalah hal biasa dalam inovasi. Jadi, jika Anda ingin mencoba hal-hal baru, maka hal-hal akan gagal. Dan melalui kegagalan, kita belajar. Saat kita muda, kita harus belajar berjalan, dan satu-satunya cara untuk belajar berjalan adalah dengan jatuh berkali-kali. Jadi jalan menuju inovasi atau untuk membuat inovasi berhasil penuh dengan kegagalan. Jadi kita perlu terbuka terhadap kegagalan, untuk bereksperimen, untuk mempelajari apa yang tidak berhasil sehingga kita akhirnya dapat mengetahui apa yang berhasil. Jadi ini adalah salah satu kebiasaan dan karakteristik yang dimiliki seseorang dengan Growth Mindset. Karakteristik lain dari seseorang dengan Fixed Mindset adalah menghindari tantangan. Karena saya nyaman, saya punya pekerjaan yang sudah lama saya lakukan, ada rutinitas dan saya baik-baik saja, saya mendapat gaji, saya bisa pulang jam 5 sore. Saya baik-baik saja. Mengapa saya harus mengambil tantangan? Itu adalah Fixed Mindset. Nah, jika saya memiliki Growth Mindset, saya menerima tantangan karena tantangan itulah yang membuat kita tumbuh. Jadi saya memaksakan diri, saya mencoba meraih lebih dari yang pernah saya coba sebelumnya. Saya mencoba pekerjaan baru, saya mencoba rutinitas baru, saya mencoba hal-hal baru setiap hari, dan saya menerima tantangan. Orang dengan Fixed Mindset juga tetap pada apa yang mereka ketahui. Saya tahu sesuatu, saya telah melakukannya untuk waktu yang lama, mengapa saya ingin belajar sesuatu yang lain? Dan orang dengan Growth Mindset ingin belajar, mereka haus. Jadi mereka membaca, mereka menonton video, mereka mencoba mendapatkan umpan balik dari orang-orang di sekitar mereka, mereka mendapatkan mentor dan pelatih agar mereka dapat tumbuh. Dan umpan balik dan pembelajaran adalah kunci untuk pertumbuhan. Jadi orang dengan Growth Mindset itu haus. Hal lain, yang menurut saya kita semua miliki adalah, adalah kritik. Kita sensitif terhadap ini. Tetapi jika saya memiliki Fixed Mindset, saya mencoba menghindari itu. Dan ketika seseorang mengkritik perilaku saya atau sesuatu yang telah saya lakukan, saya akan merasa terluka, saya akan membela diri. Orang dengan Growth Mindset terbuka terhadap ini karena semakin banyak umpan balik yang saya dapatkan, bahkan jika itu kritis, jika itu negatif, itu membuat saya lebih kuat dan saya dapat memahami bahwa sesuatu tidak berhasil atau saya melakukan sesuatu yang menyinggung orang, yang dapat membuat saya tumbuh. Jadi, orang dengan Growth Mindset menerima kritik dan selalu mencari lebih banyak umpan balik. Lalu ada pemikiran hitam putih, â€œSaya baik atau saya tidak baikâ€. Jadi jika saya tidak baik, saya tidak akan melakukannya. Itulah Fixed Mindset. Seseorang dengan Growth Mindset percaya bahwa saya bisa melakukan apa saja. Ya tentu, beberapa hal bukan keahlian saya. Saya mungkin memiliki beberapa kelemahan, dan saya bisa mengelolanya. Dan kemudian saya akan mencoba mencari tahu apa yang saya kuasai dan saya akan melakukan lebih banyak hal itu. Tetapi saya tidak akan memikirkan apakah saya baik atau tidak, dan saya tidak akan melakukan hal-hal yang tidak saya kuasai. Anda tahu, jika Anda seorang inovator, seorang wirausahawan, Anda perlu melakukan hal-hal yang orang lain tidak suka lakukan. Dan itulah yang membedakan seseorang dengan Growth Mindset. Anda mengambil sampah, Anda melakukan hal-hal yang tidak ingin dilakukan orang lain karena jika Anda melakukan itu, Anda bergerak maju. Dan jika tidak ada orang lain yang melakukannya, seluruh tim akan macet, seluruh organisasi akan macet, atau Anda, jika Anda seorang solo founder, Anda akan macet dan Anda tidak akan bergerak ke mana pun. Jadi, orang dengan Growth Mindset mengambil sampah, Anda melakukan apa pun yang perlu dilakukan karena itu akan menggerakkan produk atau layanan atau startup baru Anda ke depan.
Jadi, karakteristik terakhir adalah tentang potensi saya. Jika saya memiliki Fixed Mindset, saya berasumsi bahwa apa yang telah saya capai hari ini sebenarnya adalah semua yang dapat saya capai. Saya nyaman, saya baik-baik saja, dan mungkin itu sudah ditakdirkan. Tuhan punya jalan untuk kita. Saya ada di sana, dan saya, saya berada di tempat yang seharusnya. Sedangkan seseorang dengan Growth Mindset selalu menantang dirinya sendiri. Dia ingin berusaha, dia ingin melangkah lebih jauh, dan tidak ada jalan yang ditentukan. Jadi, selama saya terus membuat tujuan yang lebih besar daripada saya hari ini, saya terus berkembang. Dan inilah inti dari Growth Mindset. Nah, jika kita ingin menciptakan organisasi yang inovatif, kita ingin menjadi lebih kewirausahaan, atau kita ingin menjadi pendiri startup, yang kita butuhkan adalah lebih banyak Growth Mindset ini, dan Anda dapat melatih diri Anda untuk berpikir seperti yang baru saja saya jelaskan. Anda dapat membaca tentangnya, Anda dapat berbicara dengan wirausahawan lain, Anda dapat menjangkau, Anda dapat pergi ke pertemuan. Ada banyak cara untuk mengubah pola pikir Anda dengan mendapatkan inspirasi dari orang lain.

Baiklah, berikut transkripsi dan terjemahan video tersebut ke dalam Bahasa Indonesia:
0:15 Jadi mari kita bahas apa yang seorang wirausaha lakukan. Salah satu panutan paling menginspirasi bagi saya secara pribadi adalah Richard Branson, dan saya rasa dia penulis yang cukup bagus juga. Buku pertamanya adalah Losing My Virginity dan buku yang Anda lihat di sini adalah Screw It, Letâ€™s Do It. Dan saya rasa itu menggambarkan sikap yang biasanya dimiliki seorang wirausaha. Tentu saja, tidak semuanya, tetapi Richard Branson adalah salah satunya. Jadi Screw It, Letâ€™s Do It berarti, jangan terlalu banyak berpikir. Mari kita mulai saja dan lihat kemana arahnya.
Salah satu hal terpenting dalam kewirausahaan adalah untuk mulai beraksi. Anda tidak ingin menghabiskan waktu dua bulan untuk menulis rencana bisnis. Anda tidak ingin menghabiskan waktu lima bulan untuk memikirkan atau mendiskusikan ide Anda. Yang ingin Anda lakukan adalah mulai beraksi.
Hal lain yang dilakukan wirausahawan adalah melanggar aturan. Saya tidak selalu populer ketika saya mengatakan ini, tetapi saya percaya bahwa jika Anda ingin mencoba sesuatu yang baru, Anda tidak ingin dihalangi oleh aturan, peraturan, kebijakan di perusahaan tempat Anda bekerja. Anda ingin melihat batasan dari apa yang mungkin. Tentu saja, Anda tidak ingin menjadi penjahat dan akhirnya dipenjara, tetapi Anda ingin menantang asumsi dan aturan tertentu karena jika tidak, akan sangat sulit untuk mendapatkan inovasi terobosan. Jadi melanggar aturan jelas merupakan sesuatu yang merupakan bagian dari DNA wirausaha.
Hal lain yang dilakukan wirausahawan adalah kami selalu bertanya â€œmengapaâ€. Jadi saya tidak menerima hal-hal yang sudah ada dan menjalankan perintah yang saya dapatkan dari orang lain. Tetapi saya mulai bertanya-tanya, mengapa demikian dan mengapa Anda mengharapkan saya melakukan hal seperti ini? Mengapa kebijakan tertentu ada? Mengapa toko memiliki kebijakan untuk melayani pelanggan dengan cara tertentu? Saya selalu mencari hal-hal yang dilakukan orang dalam suatu sistem dan bertanya-tanya mengapa mereka melakukan ini? Karena hal-hal tersebut sebenarnya dapat menunjukkan hal-hal yang perlu diperbaiki, hal-hal yang perlu ditingkatkan, dan itulah peluang kewirausahaan yang mengarah pada inovasi. Jadi, bertanya â€œmengapaâ€ membantu melihat apa yang perlu diperbaiki dan mengapa orang perlu melakukan hal-hal tertentu dengan cara tertentu.
Jadi hal terakhir yang saya yakini selalu dilakukan wirausahawan adalah mereka mulai dan mereka tidak pernah berhenti. Karena memulai itu penting. Tanpa memulai, tidak ada yang bergerak. Jadi jika Anda berada di organisasi yang lebih besar, mulailah mengerjakan ide yang Anda miliki. Mulailah inisiatif baru. Anda bisa melakukannya sendiri, Anda bisa mengumpulkan orang, tidak masalah. Setelah Anda mulai, Anda tidak boleh berhenti. Dan seperti yang telah kita bahas sebelumnya, ada banyak rintangan, banyak masalah yang akan Anda hadapi, orang-orang melemparkan banyak hal buruk kepada Anda, dan mereka mencoba menghalangi jalan Anda, baik itu orang, aturan, klien, siapa pun dapat melemparkan tantangan dan masalah dan batu besar di depan Anda. Kuncinya adalah, Anda tidak pernah berhenti. Jadi begitu Anda memulai, Anda tidak pernah berhenti. Jadi seorang wirausahawan adalah seseorang yang mengambil sesuatu, mulai bergerak, dan tidak pernah menyerah. Anda harus sedikit, apa yang Anda katakan? Anda buta terhadap hal-hal tertentu dan Anda tidak terlalu peduli dengan apa yang terjadi di sekitar Anda atau apa yang dikatakan orang lain. Anda memiliki visi tentang ide Anda, produk atau layanan baru Anda, atau startup Anda, Anda hanya mulai bergerak dan Anda menavigasi. Itulah yang dilakukan wirausahawan.

Baiklah, berikut adalah transkripsi dan terjemahan video ke dalam Bahasa Indonesia:
0:15 Setelah membahas mengenai kewirausahaan, mari kita lihat intrapreneurship. Jadi bagi saya, saat saya dewasa, saya selalu berpikir bahwa kewirausahaan adalah apa yang dilakukan para pendiri, apa yang orang-orang di startup lakukan. Startup tidak ada pada saat itu, tetapi saya memiliki banyak contoh kewirausahaan dan panutan seperti Richard Branson, Anita Roddick. Ada banyak orang yang menunjukkan jalan seorang wirausaha sejati. Seiring bertambahnya usia, saya mulai melihat bahwa intrapreneur sebenarnya juga memiliki dampak yang sangat besar. Jadi jika Anda berada dalam organisasi yang lebih besar, intinya intrapreneurship berarti kami melihat apa yang dilakukan para wirausahawan di dunia luar dan mencoba memasukkan sebagian dari itu ke dalam organisasi kami yang lebih besar.
Pertama-tama, seperti yang Anda lihat dari definisi ini, intrapreneurship adalah tentang mengadaptasi, mengadaptasi sikap dan pola pikir seperti yang dilakukan para wirausahawan. Jadi kami mencoba untuk melihat bagaimana wirausahawan berperilaku, bagaimana startup di Silicon Valley berperilaku, orang seperti apa yang mampu menciptakan startup dan usaha seperti itu, siapa yang menciptakan inovasi dan apa yang bisa kita pelajari dari mereka? Jadi, ini tentang mengadaptasi Growth Mindset yang telah kita bahas sebelumnya, dan mengadaptasi sikap, perilaku, kebiasaan kewirausahaan yang kita lihat.
Bagian kedua adalah, kita ingin melihat praktik yang mereka miliki. Jadi, selain dari pemikiran, ini juga tentang tindakan. Jadi, apa yang dilakukan orang-orang ini setiap hari? Bagaimana mereka, misalnya, menjalankan eksperimen? Bagaimana mereka menerapkan prinsip-prinsip startup ini untuk mewujudkan ide-ide mereka ke dunia? Dan dengan belajar dari startup, kita perlahan dapat mulai memasukkan praktik-praktik tersebut ke dalam organisasi kita yang lebih besar.
Dan di sinilah agile berperan. Jadi kami mencoba untuk menyesuaikan cara kami bekerja, lebih ke arah kerja tim lintas fungsi, kami mulai bekerja dalam iterasi, dan selangkah demi selangkah, kami mulai mengubah cara perusahaan besar bekerja. Dan semua ini pada akhirnya harus mengarah pada inovasi. Jadi, saat kita mengubah kebijakan, saat kita meruntuhkan tembok tertentu, saat kita menjadi lebih agile dan startup dan praktik kewirausahaan, kita memungkinkan orang, kita memberdayakan orang, kita memberi mereka kemungkinan untuk menciptakan inovasi yang menciptakan masa depan organisasi kita. Jadi, intrapreneurship pada dasarnya adalah belajar dari para wirausahawan, belajar dari startup, mengambil ide-ide dan pola pikir mereka serta praktik mereka ke dalam perusahaan kita dan menciptakan organisasi yang lebih agile dan kewirausahaan.

judul kursus: Agile Habits Mini Course: Entrepreneurship Series
nama institusi: Ekipa Academy
chapter: Things That Most Entrepreneurs Would Probably Not Share
lesson: 5 Secrets of Dying
transkripsi: Oke, berikut adalah transkripsi dan terjemahan video ke dalam bahasa indonesia.
0:15 Sekarang saya ingin membahas sesuatu yang mungkin tidak akan dibagikan oleh sebagian besar pengusaha atau pengajar seperti saya.
0:24 Saya membaca buku ini, 5 Regrets of the Dying, saya rasa empat atau lima tahun yang lalu. Nah, buku ini dikembangkan oleh, atau ditulis oleh seorang perawat yang merawat orang-orang yang sekarat, dan dia menanyakan kepada mereka, apa yang paling Anda sesali.
0:39 Dan dari semua wawancara yang dia lakukan, dia mengumpulkan daftar lima penyesalan yang orang-orang bagikan ketika mereka mendekati kematian mereka. Dan saya tidak akan membahas semuanya, tetapi bagi saya, yang pertama dan yang kedua berhubungan langsung dengan kewirausahaan. Jadi, yang pertama adalah, Saya berharap saya memiliki keberanian untuk menjalani hidup yang saya pikirkan, bukan apa yang orang lain harapkan dari saya. Nah, Anda mungkin berpikir, Apa hubungannya ini dengan kewirausahaan, dan bagi saya, itu adalah, Jika Anda memiliki perasaan gelisah di dalam diri bahwa saya ingin menjadi seorang pengusaha, saya ingin membuat sebuah startup, saya ingin mengubah sesuatu dalam organisasi birokrasi ini, saya ingin meluncurkan sebuah inovasi, produk baru, layanan baru, maka hal pertama ini memberi tahu Anda, Jangan mundur, mulailah saja melakukannya, dan ini juga yang telah kita bahas sebelumnya, Seorang pengusaha memiliki pola pikir sudahlah, mari kita lakukan saja. Ada banyak alasan mengapa Anda tidak boleh melakukan sesuatu, mengapa orang memberi tahu Anda untuk tidak melakukannya, mengapa pengalaman memberi tahu Anda, Oh, itu tidak akan berhasil. Tetapi kebanyakan pengusaha, kebanyakan inovasi terjadi karena orang-orang yang tidak peduli tentang itu, karena mereka memiliki ide ini, ini perlu terjadi, dan mereka melakukannya, dan mereka tidak akan pernah menyesal, mereka tidak akan mengatakan di saat mendekati kematian mereka, Saya menyesal karena tidak melakukannya. Jadi, hal pertama adalah, lakukan saja, ya.
2:03 Hal kedua adalah, Saya berharap saya tidak bekerja terlalu keras. Nah, ini mungkin terdengar agak aneh dari perspektif kewirausahaan, karena seperti yang kita semua tahu, jika kita ingin menciptakan sesuatu yang baru, dibutuhkan banyak kerja keras. Apa yang menurut saya maksudnya, setidaknya bagi saya, adalah jika saya bekerja di perusahaan yang lebih besar, dan saya melihat semua hal yang tidak beres, atau saya tidak memiliki pekerjaan atau saya berada di luar, dan saya melihat banyak peluang, maka lakukan saja, dan kita tidak ingin menghabiskan sisa hidup kita bekerja keras untuk suatu tujuan yang tidak membuat kita bahagia. Seperti yang kita semua tahu, banyak orang, dan saya yakin Anda bukan salah satunya, tidak terlibat dalam pekerjaan, mereka tidak puas. Jadi, mengapa tidak menggunakan itu sebagai pemicu untuk mulai melakukan sesuatu yang sesuai dengan minat Anda, yang Anda yakini, yang Anda lihat ke masa depan, dan mulailah melakukannya. Jadi, tidak bekerja terlalu keras bagi saya berhubungan dengan kisah itu, dan itu juga berhubungan dengan fakta bahwa kita ingin bekerja cerdas, bukan keras, karena selama kita merasa saya bekerja sangat keras, itu mungkin berarti Anda melakukan hal yang salah, ya. Dan sebagai pengusaha, kita mengambil kepemilikan atas apa yang kita lakukan, kita mengendalikan hidup kita, kita ingin mengubah sesuatu, kita pergi keluar dan menciptakan hal-hal yang kita yakini, dan itu tidak terasa seperti kerja keras, ya. Jadi, kedua hal itu menurut saya berhubungan langsung dengan kewirausahaan dan inovasi. Jika Anda terinspirasi oleh video ini, saya sarankan membaca bukunya, karena ada banyak hal lain yang bisa dibagikan di dalamnya.

judul kursus: Agile Habits Mini Course: Entrepreneurship Series
nama institusi: Ekipa Academy
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lesson: Concept of GOOB (Get Out of The Building)
transkripsi: Oke, berikut adalah transkripsi dan terjemahan video ke dalam bahasa Indonesia.
0:15 Banyak konsep yang berasal dari Silicon Valley adalah apa yang kita sebut GOOB atau Get Out of the Building.
0:24 Saya dapat menjelaskan banyak tentang keluar dari gedung dan bagi saya apa artinya adalah kita duduk di menara gading di pikiran kita, kita keluar dan mulai berbicara dengan calon pelanggan kita. Jadi, jika saya memiliki layanan atau produk baru dan saya yakin orang-orang akan mengambil dompet mereka dan membayarnya. Satu-satunya cara atau cara terbaik untuk mengetahuinya adalah keluar dan mulai berbicara dengan mereka. Jadi jika saya bekerja di bank misalnya, dan saya punya ide untuk produk baru, mengapa tidak menggambar prototipe atau mendeskripsikannya? Sekarang pergi ke kantor cabang dan mulai bicara dengan klien Anda sendiri, orang-orang yang datang ke kantor cabang, atau tanyakan beberapa kolega Anda untuk beberapa nomor WhatsApp atau alamat email, dan mulai hubungi mereka. Keluar dari gedung bagi saya berarti Anda tidak duduk di kantor, Anda tidak duduk di pikiran Anda sepanjang hari membuat rencana bisnis dan berbicara dengan kolega Anda tentang apa yang mungkin terjadi. Alih-alih, Anda bertindak, membuat prototipe, membuat sesuatu yang sederhana yang dapat Anda gunakan untuk menjelaskan produk atau layanan yang ada dalam pikiran Anda, kepada orang-orang yang menurut Anda akan membelinya dan mulai berbicara dengan orang-orang itu. Tidak perlu takut lagi, tidak perlu bersembunyi di dalam, keluarlah. Sekarang karena orangnya, Steve Blank, yang mencetuskan istilah ini mungkin adalah orang terbaik untuk menjelaskannya. Video berikutnya adalah video Steve Blank yang menjelaskan konsep GOOB.
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transkripsi: Memulai Kewirausahaan
0:15-0:56
Selamat datang kembali. Setelah membahas dasar-dasar kewirausahaan dan inovasi, bagaimana Anda memulai? Hal utama yang dibutuhkan adalah dorongan dan motivasi, bukan hanya ide. Ide banyak dan mudah didapat, tapi dorongan dan motivasi untuk memulai adalah kunci utama.

0:56-1:45
Banyak yang mengira uang adalah kebutuhan utama. Namun, Anda bisa memulai tanpa uang banyak. Mulailah dengan layanan, ciptakan produk minimal yang layak (MVP), dan gunakan tabungan atau pinjaman kecil untuk memulai. Fokus utama adalah memulai, bukan menunggu uang.

1:45-3:46
Rekan pendiri dianggap penting, tapi Anda bisa memulai sendiri. Jika Anda yakin memerlukan rekan pendiri sebelum memulai, itu bisa menjadi alasan untuk menunda. Mulailah mengerjakan ide Anda dan menarik apa yang dibutuhkan seiring berjalan.

3:46-6:01
Pengetahuan dan pengalaman sering dianggap penting, tapi dorongan untuk memulai lebih utama. Banyak hal bisa dipelajari sambil berjalan. Jangan biarkan kurangnya pengetahuan atau pengalaman menjadi alasan untuk tidak memulai.

6:01-8:12
Rasa takut gagal adalah hal yang sering menghambat. Kegagalan adalah bagian dari proses belajar dan mengarahkan Anda ke hal yang benar. Pikirkan skenario terburuk dan cara mengatasinya. Selama Anda bertahan, Anda akan menemukan jalan keluar.

8:12-10:15
Lebih muda atau memiliki sedikit tanggungan memudahkan memulai. Jika Anda mulai lebih awal, risikonya lebih kecil karena sedikit yang bisa hilang. Tetaplah fokus pada tujuan dan jangan biarkan rasa takut menghalangi.

Mengelola Prioritas dan Waktu
0:15-2:00
Buku "The 7 Habits of Highly Effective People" oleh Stephen Covey membantu dalam manajemen waktu dan menetapkan prioritas. Dia membagi tugas menjadi empat kuadran: mendesak-penting, tidak mendesak-penting, mendesak-tidak penting, dan tidak mendesak-tidak penting. Fokuslah pada kuadran dua (tidak mendesak tetapi penting) untuk pekerjaan strategis.

2:00-4:00
Kuadran satu adalah hal-hal mendesak dan penting seperti email atau permintaan klien. Kuadran tiga adalah hal-hal mendesak tetapi tidak penting seperti panggilan telepon yang tidak relevan. Kuadran empat adalah pemborosan waktu seperti media sosial. Kuadran dua adalah tempat Anda harus menghabiskan sebagian besar waktu Anda untuk pekerjaan strategis dan pembelajaran.

4:00-6:00
Contoh kegiatan kuadran dua meliputi percakapan dengan calon klien, membuat prototipe, mendirikan situs web, dan merekrut tim. Fokuslah pada hal-hal yang memajukan tujuan strategis Anda.

Mengembangkan Bisnis
0:15-2:00
Buku "The E-Myth Revisited" oleh Michael Gerber mengajarkan pentingnya bekerja pada bisnis Anda, bukan hanya di dalamnya. Sebagai pengusaha, Anda perlu menciptakan masa depan, bukan hanya menyelesaikan tugas harian.

2:00-4:00
Michael Gerber membedakan tiga peran dalam perusahaan: pengusaha (visioner), manajer (pengatur), dan teknisi (pelaksana). Anda perlu mengeluarkan diri dari pekerjaan teknis dan manajerial untuk fokus pada peran pengusaha yang menciptakan masa depan.

4:00-6:00
Sebagai contoh, saya awalnya adalah seorang teknisi dalam perusahaan saya sendiri, kemudian saya mulai merekrut orang lain untuk peran tersebut dan fokus pada menciptakan masa depan perusahaan. Ini memungkinkan perusahaan tumbuh tanpa saya harus melakukan semua pekerjaan sendiri.

Meningkatkan Skala Bisnis
0:15-2:00
Ketika Anda mencapai pendapatan $200.000 hingga $500.000, penting untuk mulai memikirkan struktur dan skala. Buku "Scaling Up" oleh Verne Harnish menawarkan alat yang berguna, termasuk rencana strategis satu halaman.

2:00-4:00
Rencana strategis satu halaman mencakup tujuan jangka panjang, nilai inti, misi, dan visi. Ini membantu menyelaraskan tim Anda dan memastikan semua orang bekerja menuju tujuan yang sama.

4:00-6:00
Bagilah tujuan jangka panjang menjadi tujuan tiga hingga lima tahun, kemudian tujuan tahunan, dan akhirnya prioritas kuartalan. Fokus pada dua hingga tiga prioritas utama setiap kuartal untuk memastikan kemajuan yang terarah.

6:00-8:00
Dengan mengikuti rencana strategis ini, Anda dapat menyusun pemikiran, mengarahkan tim, dan menjalankan prioritas yang akan membawa Anda menuju visi jangka panjang Anda.
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transkripsi: Baiklah, berikut adalah transkripsi dan terjemahan video ke dalam bahasa Indonesia:
0:15 Oke, mari kita lihat apa arti inovasi bagi orang-orang, bagi organisasi. Saya ingin menggunakan kerangka kerja McKinsey dalam hal ini, yang menggambarkan tiga horizon. Jadi, jika kita lihat organisasi yang sudah ada, horizon pertama adalah tentang mempertahankan bisnis kita atau menjaga bisnis kita saat ini tetap berjalan. Nah, di dalamnya, kita selalu memiliki perubahan kecil yang dapat meningkatkan proses atau produk atau layanan yang kita berikan kepada pelanggan kita. Jadi inovasi di horizon itu adalah peningkatan bertahap. Kami mencoba mencari tahu bagaimana kami dapat menjaga arus kas kami, bagaimana kami dapat menjaga mesin perusahaan, keunggulan kompetitif kami, tetap berjalan sehingga kami dapat menghasilkan uang dan kami tetap hidup. Nah, horizon kedua adalah di mana kita mencoba memelihara bisnis yang sudah ada. Jadi, kita mungkin datang dengan beberapa produk dan layanan baru atau jika kita memiliki produk, kita tambahkan beberapa fitur, jadi kita mencoba untuk memperluas hal-hal tertentu sehingga kita dapat menciptakan masa depan kita. Jadi di mana Horizon satu sebagian besar tentang menjaga bisnis tetap berjalan, Horizon dua adalah tentang menciptakan masa depan. Jadi kami mencoba untuk secara bertahap berkembang sebenarnya. Nah, horizon ketiga adalah tempat karet bertemu dengan jalan. Di sinilah inovasi dan kewirausahaan sejati, dalam pandangan saya, terjadi. Di sinilah produk dan layanan baru atau inovasi terobosan muncul. Dan ini juga tempat startup paling banyak melakukan aktivitas mereka. Jadi sebagai organisasi yang sudah ada, pertanyaannya adalah bagaimana Anda mencapai tingkat inovasi yang juga dilakukan startup. Jadi, Anda membutuhkan orang yang datang dengan ide-ide baru, yang memiliki mentalitas yang berorientasi pada tindakan. Jadi, tanpa hanya berdiskusi dan membuat rencana bisnis, mereka mulai bekerja. Jadi mereka mengambil ide ini dan keesokan harinya mereka mulai mengeksekusi. Dan inilah yang juga dilakukan startup. Jadi, jika Anda bekerja di lingkungan startup, Anda akan mengenali ini. Tetapi ketika Anda mendapatkan lebih banyak orang, penting untuk diingat bahwa bahkan jika Anda memulai, ketika startup Anda tumbuh, Anda menjadi lebih birokratis, lebih macet, lebih terstruktur organisasinya, dan Horizon tiga adalah area tempat Anda tetap hidup, tempat Anda terus berinovasi, tempat Anda terus berkembang.
Nah, jenis pola pikir yang kita butuhkan untuk memiliki inovasi Horizon dua dan Horizon tiga adalah tentang video berikutnya. Tetapi sebelum kita sampai di sana, ada banyak kerangka kerja yang dapat membantu Anda mencapai jenis inovasi yang tepat. Jadi, salah satu kitab sucinya adalah The Lean Startup dan di dalamnya, Eric Ries menggambarkan bagaimana sebuah startup berfungsi. Bagaimana perusahaan datang dari ide ke pendanaan modal ventura atau bahkan tanpa itu, bagaimana mereka berkembang dan bagaimana mereka mendapatkan produk dan layanan mereka ke pasar. Buku lanjutannya adalah The Startup Way dan di dalamnya dia menggambarkan bagaimana perusahaan, bagaimana perusahaan besar menggunakan ide-ide startup Silicon Valley untuk menciptakan inovasi dalam perusahaan besar itu. Jadi, bagaimana Anda mengubah struktur, politik, birokrasi, silo, mentalitas orang-orang dalam kelompok yang lebih besar, dalam organisasi yang lebih besar, untuk menciptakan inovasi Horizon tiga yang diciptakan startup. Sekarang ada juga design thinking, ada design sprint dari Google, jadi ada banyak cara untuk membantu Anda memulai di jalan menuju inovasi. Pada akhirnya, yang Anda butuhkan adalah orang-orang hebat. Anda membutuhkan orang-orang yang mampu keluar dari zona nyaman mereka, menantang asumsi, melanggar aturan, dan terus maju. Dan inilah yang akan dibahas di video berikutnya.
Baiklah, berikut adalah transkripsi dan terjemahan video tersebut dalam bahasa Indonesia:
0:15 Salah satu hal terpenting dalam inovasi dan kewirausahaan adalah cara Anda memandang dunia. Dan salah satu kerangka kerja atau model yang sering digunakan orang untuk menggambarkan pola pikir yang Anda butuhkan adalah Growth Mindset. Kisah di baliknya adalah salah satu hal yang berlawanan. Kita semua tahu orang-orang, dan saya yakin Anda bukan salah satunya, yang teguh dan kaku dalam apa yang mereka yakini. Jadi, mentalitas mereka lebih seperti â€œSaya tidak bisa melakukannyaâ€, â€œSaya tidak tahuâ€, â€œSaya nyamanâ€. Alih-alih, â€œSaya melihat peluangâ€, â€œSaya ingin mengubah banyak halâ€, dan saya memiliki mentalitas â€œSaya bisa melakukannyaâ€. Jadi, tentu saja, Growth Mindset berarti saya memiliki mentalitas â€œSaya bisa melakukannyaâ€. Sedangkan Fixed Mindset, kebalikan dari growth, berarti saya tetap di tempat saya dan saya tidak akan bergerak. Karakteristik lain dari Fixed Mindset adalah saya mudah menyerah. Jadi saya memulai sesuatu, saya mendapatkan beberapa kemunduran, lalu saya berhenti. Jelas, jika Anda ingin membuat inovasi berhasil, kita tidak boleh menyerah. Salah satu hal utama yang dimiliki wirausahawan adalah ketahanan. Jadi, alih-alih menyerah, kita melihat kemunduran sebagai tantangan, dan ketika ada yang salah atau seseorang melemparkan batu ke arah kita, kita melihatnya sebagai tantangan yang harus diatasi. Saya adalah seorang wirausahawan, jadi saya tahu apa yang saya bicarakan, dan saya pikir ketahanan adalah salah satu hal yang mutlak Anda butuhkan dalam DNA Anda, dalam pikiran Anda, jika Anda ingin sukses. Karena jika sesuatu terjadi dan terjadi dan hal-hal terjadi sepanjang waktu. Seperti kewirausahaan pada dasarnya beralih dari satu masalah ke masalah berikutnya. Kita macet, seseorang tidak ingin menjadi klien, kita tidak punya cukup uang untuk membayar gaji, beberapa karyawan kami pergi, pelanggan mengeluh, produk kami tidak diperbaiki. Jadi, ada aliran masalah yang tidak pernah berakhir yang orang-orang lemparkan kepada kita atau yang dunia lemparkan kepada kita, dan sebagai wirausahawan dan inovator, kita perlu mengatasinya. Jadi, pola pikir yang gigih dan tidak menyerah sangatlah penting. Hal khas lain yang dilakukan orang dengan Fixed Mindset adalah jika saya merasa, saya merasa, dan saya punya masalah. Jadi bos saya mungkin marah atau ayah saya atau orang lain, atau mungkin saya sendiri akan marah pada diri saya sendiri. Dalam dunia startup, kita punya konsep â€œfail fastâ€. Jadi, meskipun saya tidak setuju dengan gagasan bahwa kegagalan adalah sesuatu yang baik atau sesuatu yang bisa dibanggakan, itu adalah hal biasa dalam inovasi. Jadi, jika Anda ingin mencoba hal-hal baru, maka hal-hal akan gagal. Dan melalui kegagalan, kita belajar. Saat kita muda, kita harus belajar berjalan, dan satu-satunya cara untuk belajar berjalan adalah dengan jatuh berkali-kali. Jadi jalan menuju inovasi atau untuk membuat inovasi berhasil penuh dengan kegagalan. Jadi kita perlu terbuka terhadap kegagalan, untuk bereksperimen, untuk mempelajari apa yang tidak berhasil sehingga kita akhirnya dapat mengetahui apa yang berhasil. Jadi ini adalah salah satu kebiasaan dan karakteristik yang dimiliki seseorang dengan Growth Mindset. Karakteristik lain dari seseorang dengan Fixed Mindset adalah menghindari tantangan. Karena saya nyaman, saya punya pekerjaan yang sudah lama saya lakukan, ada rutinitas dan saya baik-baik saja, saya mendapat gaji, saya bisa pulang jam 5 sore. Saya baik-baik saja. Mengapa saya harus mengambil tantangan? Itu adalah Fixed Mindset. Nah, jika saya memiliki Growth Mindset, saya menerima tantangan karena tantangan itulah yang membuat kita tumbuh. Jadi saya memaksakan diri, saya mencoba meraih lebih dari yang pernah saya coba sebelumnya. Saya mencoba pekerjaan baru, saya mencoba rutinitas baru, saya mencoba hal-hal baru setiap hari, dan saya menerima tantangan. Orang dengan Fixed Mindset juga tetap pada apa yang mereka ketahui. Saya tahu sesuatu, saya telah melakukannya untuk waktu yang lama, mengapa saya ingin belajar sesuatu yang lain? Dan orang dengan Growth Mindset ingin belajar, mereka haus. Jadi mereka membaca, mereka menonton video, mereka mencoba mendapatkan umpan balik dari orang-orang di sekitar mereka, mereka mendapatkan mentor dan pelatih agar mereka dapat tumbuh. Dan umpan balik dan pembelajaran adalah kunci untuk pertumbuhan. Jadi orang dengan Growth Mindset itu haus. Hal lain, yang menurut saya kita semua miliki adalah, adalah kritik. Kita sensitif terhadap ini. Tetapi jika saya memiliki Fixed Mindset, saya mencoba menghindari itu. Dan ketika seseorang mengkritik perilaku saya atau sesuatu yang telah saya lakukan, saya akan merasa terluka, saya akan membela diri. Orang dengan Growth Mindset terbuka terhadap ini karena semakin banyak umpan balik yang saya dapatkan, bahkan jika itu kritis, jika itu negatif, itu membuat saya lebih kuat dan saya dapat memahami bahwa sesuatu tidak berhasil atau saya melakukan sesuatu yang menyinggung orang, yang dapat membuat saya tumbuh. Jadi, orang dengan Growth Mindset menerima kritik dan selalu mencari lebih banyak umpan balik. Lalu ada pemikiran hitam putih, â€œSaya baik atau saya tidak baikâ€. Jadi jika saya tidak baik, saya tidak akan melakukannya. Itulah Fixed Mindset. Seseorang dengan Growth Mindset percaya bahwa saya bisa melakukan apa saja. Ya tentu, beberapa hal bukan keahlian saya. Saya mungkin memiliki beberapa kelemahan, dan saya bisa mengelolanya. Dan kemudian saya akan mencoba mencari tahu apa yang saya kuasai dan saya akan melakukan lebih banyak hal itu. Tetapi saya tidak akan memikirkan apakah saya baik atau tidak, dan saya tidak akan melakukan hal-hal yang tidak saya kuasai. Anda tahu, jika Anda seorang inovator, seorang wirausahawan, Anda perlu melakukan hal-hal yang orang lain tidak suka lakukan. Dan itulah yang membedakan seseorang dengan Growth Mindset. Anda mengambil sampah, Anda melakukan hal-hal yang tidak ingin dilakukan orang lain karena jika Anda melakukan itu, Anda bergerak maju. Dan jika tidak ada orang lain yang melakukannya, seluruh tim akan macet, seluruh organisasi akan macet, atau Anda, jika Anda seorang solo founder, Anda akan macet dan Anda tidak akan bergerak ke mana pun. Jadi, orang dengan Growth Mindset mengambil sampah, Anda melakukan apa pun yang perlu dilakukan karena itu akan menggerakkan produk atau layanan atau startup baru Anda ke depan.
Jadi, karakteristik terakhir adalah tentang potensi saya. Jika saya memiliki Fixed Mindset, saya berasumsi bahwa apa yang telah saya capai hari ini sebenarnya adalah semua yang dapat saya capai. Saya nyaman, saya baik-baik saja, dan mungkin itu sudah ditakdirkan. Tuhan punya jalan untuk kita. Saya ada di sana, dan saya, saya berada di tempat yang seharusnya. Sedangkan seseorang dengan Growth Mindset selalu menantang dirinya sendiri. Dia ingin berusaha, dia ingin melangkah lebih jauh, dan tidak ada jalan yang ditentukan. Jadi, selama saya terus membuat tujuan yang lebih besar daripada saya hari ini, saya terus berkembang. Dan inilah inti dari Growth Mindset. Nah, jika kita ingin menciptakan organisasi yang inovatif, kita ingin menjadi lebih kewirausahaan, atau kita ingin menjadi pendiri startup, yang kita butuhkan adalah lebih banyak Growth Mindset ini, dan Anda dapat melatih diri Anda untuk berpikir seperti yang baru saja saya jelaskan. Anda dapat membaca tentangnya, Anda dapat berbicara dengan wirausahawan lain, Anda dapat menjangkau, Anda dapat pergi ke pertemuan. Ada banyak cara untuk mengubah pola pikir Anda dengan mendapatkan inspirasi dari orang lain.
Baiklah, berikut transkripsi dan terjemahan video tersebut ke dalam Bahasa Indonesia:
0:15 Jadi mari kita bahas apa yang seorang wirausaha lakukan. Salah satu panutan paling menginspirasi bagi saya secara pribadi adalah Richard Branson, dan saya rasa dia penulis yang cukup bagus juga. Buku pertamanya adalah Losing My Virginity dan buku yang Anda lihat di sini adalah Screw It, Letâ€™s Do It. Dan saya rasa itu menggambarkan sikap yang biasanya dimiliki seorang wirausaha. Tentu saja, tidak semuanya, tetapi Richard Branson adalah salah satunya. Jadi Screw It, Letâ€™s Do It berarti, jangan terlalu banyak berpikir. Mari kita mulai saja dan lihat kemana arahnya.
Salah satu hal terpenting dalam kewirausahaan adalah untuk mulai beraksi. Anda tidak ingin menghabiskan waktu dua bulan untuk menulis rencana bisnis. Anda tidak ingin menghabiskan waktu lima bulan untuk memikirkan atau mendiskusikan ide Anda. Yang ingin Anda lakukan adalah mulai beraksi.
Hal lain yang dilakukan wirausahawan adalah melanggar aturan. Saya tidak selalu populer ketika saya mengatakan ini, tetapi saya percaya bahwa jika Anda ingin mencoba sesuatu yang baru, Anda tidak ingin dihalangi oleh aturan, peraturan, kebijakan di perusahaan tempat Anda bekerja. Anda ingin melihat batasan dari apa yang mungkin. Tentu saja, Anda tidak ingin menjadi penjahat dan akhirnya dipenjara, tetapi Anda ingin menantang asumsi dan aturan tertentu karena jika tidak, akan sangat sulit untuk mendapatkan inovasi terobosan. Jadi melanggar aturan jelas merupakan sesuatu yang merupakan bagian dari DNA wirausaha.
Hal lain yang dilakukan wirausahawan adalah kami selalu bertanya â€œmengapaâ€. Jadi saya tidak menerima hal-hal yang sudah ada dan menjalankan perintah yang saya dapatkan dari orang lain. Tetapi saya mulai bertanya-tanya, mengapa demikian dan mengapa Anda mengharapkan saya melakukan hal seperti ini? Mengapa kebijakan tertentu ada? Mengapa toko memiliki kebijakan untuk melayani pelanggan dengan cara tertentu? Saya selalu mencari hal-hal yang dilakukan orang dalam suatu sistem dan bertanya-tanya mengapa mereka melakukan ini? Karena hal-hal tersebut sebenarnya dapat menunjukkan hal-hal yang perlu diperbaiki, hal-hal yang perlu ditingkatkan, dan itulah peluang kewirausahaan yang mengarah pada inovasi. Jadi, bertanya â€œmengapaâ€ membantu melihat apa yang perlu diperbaiki dan mengapa orang perlu melakukan hal-hal tertentu dengan cara tertentu.
Jadi hal terakhir yang saya yakini selalu dilakukan wirausahawan adalah mereka mulai dan mereka tidak pernah berhenti. Karena memulai itu penting. Tanpa memulai, tidak ada yang bergerak. Jadi jika Anda berada di organisasi yang lebih besar, mulailah mengerjakan ide yang Anda miliki. Mulailah inisiatif baru. Anda bisa melakukannya sendiri, Anda bisa mengumpulkan orang, tidak masalah. Setelah Anda mulai, Anda tidak boleh berhenti. Dan seperti yang telah kita bahas sebelumnya, ada banyak rintangan, banyak masalah yang akan Anda hadapi, orang-orang melemparkan banyak hal buruk kepada Anda, dan mereka mencoba menghalangi jalan Anda, baik itu orang, aturan, klien, siapa pun dapat melemparkan tantangan dan masalah dan batu besar di depan Anda. Kuncinya adalah, Anda tidak pernah berhenti. Jadi begitu Anda memulai, Anda tidak pernah berhenti. Jadi seorang wirausahawan adalah seseorang yang mengambil sesuatu, mulai bergerak, dan tidak pernah menyerah. Anda harus sedikit, apa yang Anda katakan? Anda buta terhadap hal-hal tertentu dan Anda tidak terlalu peduli dengan apa yang terjadi di sekitar Anda atau apa yang dikatakan orang lain. Anda memiliki visi tentang ide Anda, produk atau layanan baru Anda, atau startup Anda, Anda hanya mulai bergerak dan Anda menavigasi. Itulah yang dilakukan wirausahawan.
Baiklah, berikut adalah transkripsi dan terjemahan video ke dalam Bahasa Indonesia:
0:15 Setelah membahas mengenai kewirausahaan, mari kita lihat intrapreneurship. Jadi bagi saya, saat saya dewasa, saya selalu berpikir bahwa kewirausahaan adalah apa yang dilakukan para pendiri, apa yang orang-orang di startup lakukan. Startup tidak ada pada saat itu, tetapi saya memiliki banyak contoh kewirausahaan dan panutan seperti Richard Branson, Anita Roddick. Ada banyak orang yang menunjukkan jalan seorang wirausaha sejati. Seiring bertambahnya usia, saya mulai melihat bahwa intrapreneur sebenarnya juga memiliki dampak yang sangat besar. Jadi jika Anda berada dalam organisasi yang lebih besar, intinya intrapreneurship berarti kami melihat apa yang dilakukan para wirausahawan di dunia luar dan mencoba memasukkan sebagian dari itu ke dalam organisasi kami yang lebih besar.
Pertama-tama, seperti yang Anda lihat dari definisi ini, intrapreneurship adalah tentang mengadaptasi, mengadaptasi sikap dan pola pikir seperti yang dilakukan para wirausahawan. Jadi kami mencoba untuk melihat bagaimana wirausahawan berperilaku, bagaimana startup di Silicon Valley berperilaku, orang seperti apa yang mampu menciptakan startup dan usaha seperti itu, siapa yang menciptakan inovasi dan apa yang bisa kita pelajari dari mereka? Jadi, ini tentang mengadaptasi Growth Mindset yang telah kita bahas sebelumnya, dan mengadaptasi sikap, perilaku, kebiasaan kewirausahaan yang kita lihat.
Bagian kedua adalah, kita ingin melihat praktik yang mereka miliki. Jadi, selain dari pemikiran, ini juga tentang tindakan. Jadi, apa yang dilakukan orang-orang ini setiap hari? Bagaimana mereka, misalnya, menjalankan eksperimen? Bagaimana mereka menerapkan prinsip-prinsip startup ini untuk mewujudkan ide-ide mereka ke dunia? Dan dengan belajar dari startup, kita perlahan dapat mulai memasukkan praktik-praktik tersebut ke dalam organisasi kita yang lebih besar.
Dan di sinilah agile berperan. Jadi kami mencoba untuk menyesuaikan cara kami bekerja, lebih ke arah kerja tim lintas fungsi, kami mulai bekerja dalam iterasi, dan selangkah demi selangkah, kami mulai mengubah cara perusahaan besar bekerja. Dan semua ini pada akhirnya harus mengarah pada inovasi. Jadi, saat kita mengubah kebijakan, saat kita meruntuhkan tembok tertentu, saat kita menjadi lebih agile dan startup dan praktik kewirausahaan, kita memungkinkan orang, kita memberdayakan orang, kita memberi mereka kemungkinan untuk menciptakan inovasi yang menciptakan masa depan organisasi kita. Jadi, intrapreneurship pada dasarnya adalah belajar dari para wirausahawan, belajar dari startup, mengambil ide-ide dan pola pikir mereka serta praktik mereka ke dalam perusahaan kita dan menciptakan organisasi yang lebih agile dan kewirausahaan.
Oke, berikut adalah transkripsi dan terjemahan video ke dalam bahasa indonesia.
0:15 Sekarang saya ingin membahas sesuatu yang mungkin tidak akan dibagikan oleh sebagian besar pengusaha atau pengajar seperti saya.
0:24 Saya membaca buku ini, 5 Regrets of the Dying, saya rasa empat atau lima tahun yang lalu. Nah, buku ini dikembangkan oleh, atau ditulis oleh seorang perawat yang merawat orang-orang yang sekarat, dan dia menanyakan kepada mereka, apa yang paling Anda sesali.
0:39 Dan dari semua wawancara yang dia lakukan, dia mengumpulkan daftar lima penyesalan yang orang-orang bagikan ketika mereka mendekati kematian mereka. Dan saya tidak akan membahas semuanya, tetapi bagi saya, yang pertama dan yang kedua berhubungan langsung dengan kewirausahaan. Jadi, yang pertama adalah, Saya berharap saya memiliki keberanian untuk menjalani hidup yang saya pikirkan, bukan apa yang orang lain harapkan dari saya. Nah, Anda mungkin berpikir, Apa hubungannya ini dengan kewirausahaan, dan bagi saya, itu adalah, Jika Anda memiliki perasaan gelisah di dalam diri bahwa saya ingin menjadi seorang pengusaha, saya ingin membuat sebuah startup, saya ingin mengubah sesuatu dalam organisasi birokrasi ini, saya ingin meluncurkan sebuah inovasi, produk baru, layanan baru, maka hal pertama ini memberi tahu Anda, Jangan mundur, mulailah saja melakukannya, dan ini juga yang telah kita bahas sebelumnya, Seorang pengusaha memiliki pola pikir sudahlah, mari kita lakukan saja. Ada banyak alasan mengapa Anda tidak boleh melakukan sesuatu, mengapa orang memberi tahu Anda untuk tidak melakukannya, mengapa pengalaman memberi tahu Anda, Oh, itu tidak akan berhasil. Tetapi kebanyakan pengusaha, kebanyakan inovasi terjadi karena orang-orang yang tidak peduli tentang itu, karena mereka memiliki ide ini, ini perlu terjadi, dan mereka melakukannya, dan mereka tidak akan pernah menyesal, mereka tidak akan mengatakan di saat mendekati kematian mereka, Saya menyesal karena tidak melakukannya. Jadi, hal pertama adalah, lakukan saja, ya.
2:03 Hal kedua adalah, Saya berharap saya tidak bekerja terlalu keras. Nah, ini mungkin terdengar agak aneh dari perspektif kewirausahaan, karena seperti yang kita semua tahu, jika kita ingin menciptakan sesuatu yang baru, dibutuhkan banyak kerja keras. Apa yang menurut saya maksudnya, setidaknya bagi saya, adalah jika saya bekerja di perusahaan yang lebih besar, dan saya melihat semua hal yang tidak beres, atau saya tidak memiliki pekerjaan atau saya berada di luar, dan saya melihat banyak peluang, maka lakukan saja, dan kita tidak ingin menghabiskan sisa hidup kita bekerja keras untuk suatu tujuan yang tidak membuat kita bahagia. Seperti yang kita semua tahu, banyak orang, dan saya yakin Anda bukan salah satunya, tidak terlibat dalam pekerjaan, mereka tidak puas. Jadi, mengapa tidak menggunakan itu sebagai pemicu untuk mulai melakukan sesuatu yang sesuai dengan minat Anda, yang Anda yakini, yang Anda lihat ke masa depan, dan mulailah melakukannya. Jadi, tidak bekerja terlalu keras bagi saya berhubungan dengan kisah itu, dan itu juga berhubungan dengan fakta bahwa kita ingin bekerja cerdas, bukan keras, karena selama kita merasa saya bekerja sangat keras, itu mungkin berarti Anda melakukan hal yang salah, ya. Dan sebagai pengusaha, kita mengambil kepemilikan atas apa yang kita lakukan, kita mengendalikan hidup kita, kita ingin mengubah sesuatu, kita pergi keluar dan menciptakan hal-hal yang kita yakini, dan itu tidak terasa seperti kerja keras, ya. Jadi, kedua hal itu menurut saya berhubungan langsung dengan kewirausahaan dan inovasi. Jika Anda terinspirasi oleh video ini, saya sarankan membaca bukunya, karena ada banyak hal lain yang bisa dibagikan di dalamnya.
Oke, berikut adalah transkripsi dan terjemahan video ke dalam bahasa Indonesia.
0:15 Banyak konsep yang berasal dari Silicon Valley adalah apa yang kita sebut GOOB atau Get Out of the Building.
0:24 Saya dapat menjelaskan banyak tentang keluar dari gedung dan bagi saya apa artinya adalah kita duduk di menara gading di pikiran kita, kita keluar dan mulai berbicara dengan calon pelanggan kita. Jadi, jika saya memiliki layanan atau produk baru dan saya yakin orang-orang akan mengambil dompet mereka dan membayarnya. Satu-satunya cara atau cara terbaik untuk mengetahuinya adalah keluar dan mulai berbicara dengan mereka. Jadi jika saya bekerja di bank misalnya, dan saya punya ide untuk produk baru, mengapa tidak menggambar prototipe atau mendeskripsikannya? Sekarang pergi ke kantor cabang dan mulai bicara dengan klien Anda sendiri, orang-orang yang datang ke kantor cabang, atau tanyakan beberapa kolega Anda untuk beberapa nomor WhatsApp atau alamat email, dan mulai hubungi mereka. Keluar dari gedung bagi saya berarti Anda tidak duduk di kantor, Anda tidak duduk di pikiran Anda sepanjang hari membuat rencana bisnis dan berbicara dengan kolega Anda tentang apa yang mungkin terjadi. Alih-alih, Anda bertindak, membuat prototipe, membuat sesuatu yang sederhana yang dapat Anda gunakan untuk menjelaskan produk atau layanan yang ada dalam pikiran Anda, kepada orang-orang yang menurut Anda akan membelinya dan mulai berbicara dengan orang-orang itu. Tidak perlu takut lagi, tidak perlu bersembunyi di dalam, keluarlah. Sekarang karena orangnya, Steve Blank, yang mencetuskan istilah ini mungkin adalah orang terbaik untuk menjelaskannya. Video berikutnya adalah video Steve Blank yang menjelaskan konsep GOOB.
Oke, berikut adalah transkripsi dan terjemahan video ke dalam bahasa Indonesia.
0:15 Hai, selamat datang kembali. Sekarang setelah kita membahas dasar-dasar kewirausahaan dan inovasi, pertanyaan besarnya adalah bagaimana Anda memulai? Jadi, di video ini, saya ingin berbagi dengan Anda apa yang saya yakini sebagai hal terpenting untuk memulai.
0:29 Apa yang kebanyakan orang pikirkan adalah hal terpenting untuk memulai, untuk bisa memulai, adalah sebuah ide. Dan tentu saja, Anda membutuhkan ide. Nah, masalahnya, jika Anda sudah menjadi pengusaha untuk beberapa waktu, Anda tahu, ide itu murah. Sangat mudah untuk mendapatkan ide bagi orang-orang seperti saya, setidaknya jika Anda ingin sebuah ide, hubungi saja saya, saya akan coba berikan beberapa untuk Anda. Anda berbicara dengan orang-orang, Anda mencari di internet, ide itu gratis dan berlimpah.
0:56 Apa yang sebenarnya Anda butuhkan adalah dorongan dan motivasi untuk memulai. Jadi, berpikir bahwa ide adalah titik awal Anda untuk setiap startup atau untuk setiap inovasi baru mungkin bisa dijadikan sebagai alasan. Saya mendorong Anda untuk berpikir melampaui itu. Setelah Anda memutuskan saya ingin memulai sesuatu, baik itu produk atau layanan baru dalam perusahaan yang sudah ada, baik itu startup Anda sendiri, setelah Anda membuat keputusan itu, segalanya akan datang kepada Anda. Setelah Anda memiliki niat yang jelas untuk memulai sesuatu, menciptakan sesuatu yang baru, ide, orang-orang, uang akan datang kepada Anda. Jadi jangan berpikir bahwa ide adalah hal yang Anda butuhkan untuk bisa memulai, mungkin saja sebaliknya.
1:45 Nah, hal kedua yang banyak orang yakini adalah mereka membutuhkan uang untuk memulai. Nah, tentu saja Anda membutuhkan uang untuk mencari nafkah. Anda perlu memberi makan diri sendiri, mungkin keluarga Anda, Anda perlu membayar tagihan. Alasan orang-orang berpikir, Saya butuh uang, adalah karena saat ini kebanyakan startup mendapatkan pendanaan. Secara pribadi, saya memulai dua perusahaan sejauh ini dan beberapa inisiatif yang lebih kecil dalam prosesnya, dan semuanya didasarkan pada layanan. Sekarang, jika Anda memulai perusahaan jasa, Anda tidak membutuhkan uang. Dan dari perusahaan jasa, meskipun terkadang menantang, Anda dapat mengembangkan sesuatu dari sebuah produk. Jadi, jika Anda berpikir, Saya ingin memulai sesuatu, Anda tidak selalu membutuhkan uang. Nah, jika idenya sangat besar, Anda mungkin membutuhkan uang di kemudian hari. Masalahnya, bagaimanapun, adalah saat ini sangat mudah untuk mendapatkan teknologi untuk berkolaborasi dengan orang-orang dan membuat versi sederhana dari produk Anda, MVP, produk minimal yang layak, yang dapat Anda gunakan untuk membuktikan bahwa ide Anda bisa berhasil. Sekarang, pada tahap itu, Anda mungkin tidak membutuhkan uang sama sekali. Atau mungkin Anda memiliki tabungan beberapa ribu dolar, atau mungkin Anda memiliki beberapa teman yang ingin meminjamkan Anda sejumlah uang, mungkin bos Anda siap untuk menginvestasikan sedikit uang pada tahap awal itu, dan Anda dapat menggunakan periode itu untuk bereksperimen dan untuk melihat apakah orang-orang bersedia membayar produk atau layanan yang ada dalam pikiran Anda, sebelum Anda pergi untuk mendanainya. Sebagian besar perusahaan sekarang, atau sebagian besar orang, sebagian besar pengusaha startup saat ini berpikir bahwa tantangan pertama atau tujuan pertama mereka adalah mendapatkan uang, dan tanpa uang, mereka tidak bisa memulai. Sekali lagi, saya yakin itu hanyalah alasan. Jika Anda berkomitmen, jika Anda yakin bahwa Anda perlu memulai startup Anda, maka Anda akan menemukan cara untuk melakukannya tanpa uang. Dan tentu saja, jika Anda memiliki teman atau hubungan dengan investor yang memudahkan untuk mendapatkan uang itu, cobalah untuk mendapatkannya, tetapi jangan mulai dengan uang terlalu dini dan jangan menggunakannya sebagai sesuatu yang menahan Anda untuk memulai, karena hal terpenting adalah memulai.
3:46 Hal lain yang banyak orang yakini adalah, Saya membutuhkan rekan pendiri. Nah, tentu saja, jika Anda memiliki orang-orang di sekitar Anda, itu mungkin lebih mudah untuk memulai. Bisa jadi Anda bekerja dalam tim, beberapa kolega Anda memiliki ide untuk membuat produk baru atau meningkatkan sesuatu, untuk membuat inovasi yang dicari bos Anda, atau yang ingin Anda ciptakan. Dan orang-orang itu dapat mulai membantu Anda memikirkan apa yang diperlukan. Namun, semuanya selalu dimulai dengan seseorang, biasanya adalah satu pikiran, yang memunculkan ide, dengan inisiatif, dengan sesuatu yang perlu dimulai. Jadi, untuk memulai, sekali lagi, Anda tidak perlu memiliki rekan pendiri. Jika Anda yakin bahwa untuk memulai, untuk memulai startup Anda, Anda perlu mencari rekan pendiri terlebih dahulu, Anda mungkin menggunakan ini sebagai alasan untuk memulai. Jadi, sekali lagi, teruslah bergerak, mulailah bergerak, mulailah mengerjakan ide-ide Anda, mulailah menarik banyak hal, tuliskan hal-hal yang ada di pikiran Anda, dan pada akhirnya, Anda akan mulai menarik semua yang Anda butuhkan, tetapi jangan menunggu rekan pendiri untuk datang, karena banyak orang dapat memulai sendiri.
4:53 Saya adalah tipe pengusaha yang tidak tahu apa-apa yang selalu memulai perusahaan sendirian. Saya suka mengerjakan ide saya sendiri, dan saya telah mencoba bekerja dengan orang lain dan jelas saya menyadari bahwa saya membutuhkan orang-orang di sekitar saya. Namun, pada tahap awal startup, sebenarnya sangat menantang untuk selaras karena selain dari gerakan yang perlu Anda buat untuk produk Anda, selain dari menguji dan memvalidasi apakah klien bersedia membayar produk atau layanan yang ada dalam pikiran Anda, Anda sekarang juga perlu mulai bekerja dengan rekan pendiri Anda untuk menyelaraskan. Anda perlu mendapatkan visi bersama, Anda perlu menuliskan banyak hal, Anda perlu menyetujui, Apa peran Anda? Apa peran saya? Anda perlu memastikan bahwa Anda berdua mengeluarkan keringat yang sama dan mungkin jumlah uang yang sama, dan itu sendiri sudah cukup banyak pekerjaan. Jadi, jika Anda tidak melakukan pekerjaan itu, Anda dapat menghabiskan lebih banyak waktu untuk mengeluarkan produk Anda. Terkadang, memiliki rekan pendiri membantu, terkadang itu malah menghambat, itu tergantung pada banyak variabel, dan salah satu variabelnya adalah Anda sendiri. Jadi, sadarilah bahwa memiliki rekan pendiri bukanlah alasan untuk memulai, ya. Itu hal yang terpenting.
6:01 Nah, poin keempat yang banyak orang yakini adalah, Saya membutuhkan pengetahuan, saya membutuhkan pengalaman, dan tanpa itu, saya tidak bisa memulai. Sekarang, sedikit anekdot, ketika saya memulai perusahaan pertama saya, Bridge, saya tidak tahu apa-apa tentang outsourcing. Pemikiran saya adalah, oke, di AS, ada banyak orang yang memulai outsourcing pekerjaan TI mereka ke India. Saya pernah ke India dan saya berpikir, Wow, ini adalah bisnis yang sangat hebat. Di Eropa, apa yang terjadi? Biasanya tertinggal dua atau tiga tahun dari AS. Jadi asumsi saya adalah, perusahaan-perusahaan di Eropa akan mulai outsourcing ke India atau mungkin ke Eropa Timur dalam beberapa tahun ke depan. Saya tidak punya kontak di India, saya tidak punya kontak di Eropa Timur. Saya sebenarnya tidak tahu secara mendalam bagaimana pengembangan perangkat lunak bekerja, dan saya memulainya begitu saja. Sekarang, masalahnya, saya menelepon paman saya, paman saya adalah inspirasi saya sejak usia muda untuk memulai, untuk memulai perusahaan saya sendiri, untuk menjadi seorang pengusaha, dan hal yang dia katakan kepada saya adalah, Ketika saya mendengarkan Anda, ada banyak hal yang tidak Anda ketahui. Jadi, apa yang saya sarankan kepada Anda adalah mulai bekerja untuk perusahaan yang sudah menyediakan layanan outsourcing tersebut, lihat apa yang mereka lakukan, pelajari triknya, dapatkan jaringan, Anda tahu, pahami dengan lebih baik bagaimana bisnis ini dapat berfungsi, dan kemudian mulailah. Dan satu-satunya hal yang ada dalam pikiran saya adalah, Saya telah membuat keputusan untuk memulai perusahaan saya, saya tidak akan bekerja untuk bos lagi. Jadi, tidak mungkin saya akan keluar dan bekerja untuk perusahaan atau bekerja untuk bos untuk mempelajari apa yang perlu saya lakukan.
7:29 Sebut saja itu ketidaktahuan, tetapi saya percaya bahwa bagian itu mutlak penting, karena dorongan itu untuk memulai, apa pun yang orang katakan kepada Anda, adalah hal terpenting yang Anda butuhkan. Anda membutuhkan bahan itu. Jadi jangan berpikir bahwa, Saya membutuhkan semua pengetahuan di dunia. Saya butuh banyak pengalaman. Saya butuh jaringan. Tentu saja semua itu membantu, tetapi jangan menggunakannya sebagai alasan untuk tidak memulai. Dan hal kelima yang terkadang orang gunakan untuk tidak bergerak dan tidak memulai inovasinya, adalah rasa takut akan kegagalan. Nah, lucunya adalah bagi saya, tentu saja, saya juga punya rasa takut. Ada hal-hal tertentu yang menahan Anda. Tapi bagi saya, kegagalan bukan salah satunya.
8:12 Saya rasa satu-satunya cara untuk mengetahui apakah produk Anda, apakah startup baru Anda bisa berhasil, adalah dengan gagal. Nah, tujuannya jelas bukan untuk gagal, tetapi melakukan kesalahan, melakukan kesalahan, mendapatkan umpan balik negatif dari klien, tidak menjual produk Anda, pada akhirnya akan mengarahkan Anda ke hal-hal yang benar. Karena apa pun yang tidak berhasil, Anda
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transkripsi: Transcript: "hai [Musik] ketika anda menjual beberapa produk atau beberapa variasi maka disarankan untuk menyertakan best sellernya seperti contoh di sini atau kalau tidak tulis favorit atau kalau tidak tulis terlaris dan sejenisnya dalam psikologi ada minimal dua ilmu yang diaplikasikan dalam teori ini yaitu yang pertama adalah agar memudahkan calon customer dalam memilih mana produk yang sebaiknya mereka pilih ini meminimalisir terjadinya paradox of praise yaitu yang dibahas di video lainnya semakin banyak pilihan biasanya semakin bingung tuh milih yang mana kemudian manfaat kedua adalah dapat mengarahkan calon nomor anda itu untuk memilih produk tersebut dikarenakan adanya terkena dampak sosial perfect ya Jadi biasanya ya calon costumer itu menganggap bahwa orang-orang pun akan memilih yang itu atau sebagian besar orang memilih yang itu makanya Kenapa masuk best seller Mungkin beberapa diantara Anda ada yang bertanya loh kan kalau misalnya satu produk2 produk yang ditulis best seller nanti produk lain nggak laku dong jadi sayang dong keuntungan nah ternyata dari hasil penelitian tidak seperti itu malah dengan mencantumkan best seller ini itu bisa berdampak positif terhadap penjualan atau ketika kita mengarahkan individu terhadap produk tersebut dan ini lumayan efeknya lumayan bagus dah contoh misalnya kita coba ya kita coba lihat contohnya seperti ini misal Anda diajak restoran dia untuk memberi burger dan kemudian di sini ada beberapa pilihan Hai burger ya ini burger nih habis burger ya cheese burger Extreme mushroom spicy dan sebagainya nah Ketika anda melihat ini Ya silakan Anda akan memilih yang mana Kalau misalnya Anda memang udah tahu dari rumah bawa saya itu sukanya cheese ya mungkin anda akan dengan mudah memilih yang cheese burger ini saya bagaimana kalau ternyata anda tidak terlalu familiar dengan yang ini ya maka biasanya akan bingung yang mana ya dan itu akan membuat anda itu eh lama memilih ya juga takut merasa salah ya tetap pagi ketika beli misalnya beli yang creamy mushroom gak taunya nggak enak rasanya waduh salah ih gitu Aduh nggak enak nih coba Jakarta dimiliki Yang lain udah nah sekarang Coba bandingkan ketika di menu ini ada logo seperti ini beser biasanya ya itu akan memudahkan Anda ya atau calon pembeli itu untuk memilih ketika mereka kebingungan jangankan ketika kedua ketika nggak bingung aja yang tadinya pemilik cheese burger ya itu bisa berubah menjadi berpikir burger burger Regita karena apa Karena ada simbol ini secara psikologis yaitu dan dipengaruhi oleh sosial perfect juga wah wah berarti orang-orang itu suka sama ini atau contoh lainnya ditulis kayak misal favorit Itu bisa atau CV recommendation itu juga termasuk ya gitu cuman yang umum dipakai di sini dan penjualan itu adalah best seller kita coba contoh lainnya Misalnya Anda sedang memilih sepatu nih lagi mencari sepatu ya kemudian di depan ini ada 3 pilihan sepatu jam nah manakah yang akan Anda pilih yang Misalnya Anda suka sama tiga-tiganya nih ya gitu biasanya ini cukup bingung yang mana ya yang akan saya pilih tapi ketika pas Anda lihat seperti ini ya yang kiri lima pasang terjual yang tengah 21 pasang terjual yang kalian 20 terjual biasanya yang mana yang akan dipilih saya menyerahkan karena saya sukanya merah ya gitu nah selain dari itu misalnya ini suka tiga-tiganya ya atau misalnya tidak ada referensi biasanya itu yang jumlahnya terbanyak itu akan semakin banyak ya karena fall karena itu termasuk ya kena socialproof efeknya dan apalagi kalau dicantumkan best sellernya untuk besok ini anda bisa mencantumkan logo logo seperti ini ya emblem begitu label seperti ini atau bisa juga dengan yang lebih menarik seperti ini itu bisa anda lakukan dan Ini contohnya ya di luar sana ya contohnya kaya di Amazon ya mereka mencantumkan best seller seperti ini atau misalnya jadi gramedia.com yaitu pengendalian ada buku-buku populer paling laris Jaya gitu itu menyertakan seperti ini di toko lain Misalnya di matahari.com deh kalau Anda lihat nah celana anak terlaris deh KYT disadari atau tidak ya ini ada beberapa orang yang akan terkena dampak dari terlarisnya tersebut ya besar ini atau kita coba ke makanan nah ini ya tuh nya ada favorite pizza nih favorit ya di bawah ini atau di toko online juga ya Misalnya Endang lihat di apa di gofood misalnya yaitu ada tuh ya terlarisnya itu favorit jika ada nah ini di tokopedia.com ya kau Anda lihat ada juga nih produk populer nah kemudian ya ini juga bisa anda aplikasikan ya di Instagram misalnya Ketika anda menjual produk Kayak misalnya ini ya nginep cookies semi netklikshare Nah inilah contoh contohnya ya contoh penggunaan seperti ini ya atau kita lihat ikan Ani terlaris terfavorit rekomendasi ya gitu Nah itu silahkan anda manfaatkan dan Kenapa karena sekali lagi ya menuliskan bestseller ya diantara pilihan beberapa produk itup itu akan membantu calon customer anda untuk ikut memilih yang itu atau minimal memudahkan mereka yang ketika mereka tidak tahu nih mendengar dipilih ya ayo udah segini aja ya Bahkan yang menarik adalah Saya pernah ke beberapa kali tempat makan dan itu ada beberapa teman saya yang kalau misalnya ke tempat makan gitu yang ditanyakan itu adalah mana best sellernya dan jadi pasti Mungkin menu bahasanya bingungkan in the apa gitu mereka sumber tanya mas mas yang besar yang mana aja nih nah kita atau mas-mas yang direkomendasikan yang mana aja nih kita nah seperti itu nah sampai sini video kali ini semoga menambah wawasan anda dalam menjual produk Anda dan dapat meningkatkan income untuk bisnis Anda sampai jumpa di video berikutnya bye bye [Musik]"

judul kursus: Psikologi Penjualan
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Efek Timbal Balik (Reciprocity Effect)
lesson: Efek Timbal Balik (Reciprocity Effect)
transkripsi: Transcript: "Hai [Musik] pada sesi kali ini kita akan membahas salah satu materi yang menarik sekali ya Dan ini saya sarankan cara comment desiccant anda untuk mengaplikasikan ilmu ini dalam penjualan Anda yaitu ada efek timbal balik terhadap penjualan atau reciprocity efek ini eh latar belakangnya adalah latar belakang dari psikologis manusia bahwa manusia itu secara naluri fitrahnya ingin memberi feedback positif terhadap apa yang dia terima secara positif juga contoh misalnya ketika Anda lagi berdiri ya Kemudian Anda teman Anda ya atau ada orang baru misalnya ya menyapa dengan ramah saat pagi kita ya itu bawaannya adalah kita ingin meresponsnya dengan baik juga ya aja senyum biasa saja kita juga senyum pagi kita itu adalah salah satu contoh paling sederhana ya dalam efek timbal balik ini ya ya Secara naluri itu orang akan ingin jadi secara naluri gitu orang itu ingin memberi respon positif terhadap Hai terhadap stimulasi positif yang dia terima nah ini depan saya ini ada penelitian yang menarik yang dilakukan oleh Khatib dan Jono chord ditahun 78 dulu ya ini penelitiannya kurang lebih seperti ini jadi di sebuah restoran ya di sekitar tempatnya mereka itu mereka ingin melihat pengaruh dari pemberian senyum pramuniaga nya terhadap orderan pelanggan penelitian ini berjudul moneter yg signifikan of the akhirnya It Off smile the case for each sloka altruism jadi ini menarik nih ya ketika pramuniaga nya ini melayani customernya itu dengan senyum dan jadi ini dikontrol oleh gitu Jadi ada yang tanpa senyum dan ada yang dengan senyum ramah gitu Hai ternyata dampaknya itu cukup positif sekali m dimana secara rata-rata orderan kliennya itu meningkat banyak ya jadi meningkat beberapa kali lipat kemudian ketika memberi tips pun meningkat dan ketika customer ini sudah selesai ya keluar dari restoran tersebut itu keluarnya pun dengan senyum jadi sambil ia batin sampai keluarnya ya gitu jadi ketika ibaratnya kalau diminta untuk review film gitu itu umumnya berarti akan positif juga dan ini menarik ya gitu jadi ketika kita memberi sesuatu secara free high senyuman Yes dimana ikhlas gitu ternyata itu bisa berdampak positif terhadap feedback dari orang lain orderannya meningkat tips yang meningkat dan review juga bisa positif bahkan di penelitian ini diujicobakan juga kalau senyumnya sedikit aja ya kita sedikit senyum penyakit ya kita itupun ternyata efeknya positif juga ya meningkatkan orderan meningkatkan tips dan reviewnya dapat dan er Fahri itu dengan tersenyum Nah inilah salah satu contoh latar belakang dari efek timbal balik tersebut sudah banyak contoh misalnya seperti ini pernah enggak ada misalnya ke supermarket deh kemudian tiba-tiba ada pramuniaga yang menawarkan anda untuk mencoba produk yang mereka Apakah itu minuman apakah itu kue ya memang disatu Sisi ada supaya Anda mencoba merasakan dagingnya ada produk baru rasakan Tapi dibalik dari itu ya itu ada juga yang namanya efek reciprocity ini timbal-balik nah orang biasanya kan seneng jadi kasih gratisnya asik-asik kita nah kemudian ketika ditawarkan Nah itu lebih berpotensi untuk membeli jadi diare penelitian juga yang cukup menarik jadi penelitian ini [Musik] meminta responden untuk menilai seni yang dilakukan oleh dua orangnya oleh A dan oleh B saya gitu jadi dikumpulkannya coba mana hasilnya yang lebih bagus hitam nah cuman ya perbedaannya adalah seperti ini ketika Eh pas mau dites ya pas mau siang ini tuh membuat gambar nah yang ini dia minta izin dulu ke restore nenek sebentar-sebentar saat saya mau ambil minum dulu ya sebentar kemudian ngambil minum ngambil media dua buah ya 12 kemudian satu dikasih kerja dan gitu Oke ini ya kita intip dulu minum dulu gitu kek minum udah ya Nah kemudian setelah itu ya Ini penelitiannya semuanya di-setting deh semua disetting nih Jadi ceritanya menggambar pada lebih bukan gambar yang ditanyakan ya yang itu menampilkan minum dan memberi gratis yang Mega yang nah udah kayak gitu pas udah selesai ya udah selesai penilaian udah terima kasih nih pas sebelum keluar orang ini yang ini dia bilang ke respondennya ini yang nilai ini mas mas kurang lebih seperti ini mas mas jadi Kebetulan saya ini Epic jualan tiket teh jualan tiket lotere atau apa kita gitu nah ini Eh kalau misalnya mas mau ya ini mumpung masih ada promosi dan kita lihat diskon kalau mau silahkan kalau nggak juga nggak papa deh seperti itu yang baik pun sama bilang itu ke eksponennya Ternyata apa yang menarik yaitu adalah yang tadi sebelumnya itu dikasih minum itu ternyata membeli tiket protein itu itu jauh lebih banyak dibandingkan yang tidak memberi Minuman itu heh Berarti udah itu sudah terkena efek reciprocity ini ya efek timbal balik atau misalnya contoh lain ya kalau misalnya Anda suka browsing ya mungkin anda pernah melihat deh ini ada gratis Gmail gratis ya ini layanan-layanan yang gratis kemudian bahkan kalau Google itu memberi sesuatu dulu kepada kita untuk Baiklah nih silakan ya gratis dapat bahkan dikasih 450.000 Ya gitulah ada ini Eh kenapa ya Selain memang untuk trail tapi secara psikologis itu bisa menimbulkan efek reciprocity efek itu ya customer jadinya suka jadinya ingin membeli nantinya mencobai layanannya ya kemudian ketika ada penawaran ada Pa akan cenderung lebih membela ya seperti itu nah Hai ilmu ini bisa anda aplikasikan ketika anda memiliki produk misalnya contohnya ndak mau buka kursus ya Anda punya layanan kursus online Anda bisa memberi ibu kreatif seperti ini ya Ini karena fiqh.com guys minibook Ya silahkan download gratis ya Nah impact nya apa sama secara psikologis Ketika nanti ditawari program lainnya itu biasanya akan cenderung lebih mudah untuk menerimanya ya contoh lagi misalnya ini akan av. com ya ini ada ibu gratis webinar ya kemudian materi seperti ini yang psikologi bisnis.com gratis cm didownload gratis atau grafologi grafologi indonesia.com garis miring gratis yang Nah itulah contoh-contoh gratis yang bisa anda lakukan dan contoh lagi misalnya Anda jualan kue Makanannya tidak salahnya memberi restart gratis dikasih jadi gratis gratis gratis gitu Nah itu bisa berdampak Yaelah timbal balik yang positif PDF tester kue Ibu gratis ya atau minimal Berikan Senyuman yang Curl sdah itu gratis Regita Nah itu akan berdampak positif terhadap penjualan teh sampai sini video kali ini semoga menambah wawasan enak bener baikin Cat buat anda dan sampai jumpa di video berikutnya bye bye [Musik]"

judul kursus: Psikologi Penjualan
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Pentingnya Testimoni untuk Penjualan Anda - Social Proof Effect
lesson: Pentingnya Testimoni untuk Penjualan Anda - Social Proof Effect
transkripsi: Transcript: "hai hai [Musik] Hai pada sesi kali ini kita akan membahas tentang pentingnya testimoni atau socialproof untuk meningkatkan penjualan anda jadi materi ini menarik dimana di salah satu penelitian psikologi sosial itu menunjukkan bahwa individu umumnya akan lebih mudah tertarik ketika orang-orang lain melakukan hal tersebut atau dengan kata lain orang akan cenderung sering atau dengan kata lain orang memiliki kecenderungan akan mengikuti orang-orang yang ada disekitarnya contoh misalnya ketika Anda lagi jalan kemudian di depan anda itu ada 10/20 orang tiba-tiba melihat ke atas semua itu biasanya Anda secara tidak tidak langsung ada dorongan untuk sama-sama melihat keatas seperti itu Nah itu adalah salah satu contohnya contoh lain Misalnya Anda mungkin pernah ke pasar ya Atau mungkin pernah jalan-jalan dan kemudian melihat ada kerumunan orang yang sedang ada performance di situ dan anda pun ikut penasarannya akhirnya duduk di situ melihat in performance disekitar situ nah itu adalah salah satu contoh lainnya Nah kenapa itu bisa terjadi dalam psikologi itu menyebutkan ada beberapa latar belakang yaitu bisa jadi karena curiosity nya atau karena penasarannya atau juga bisa menunjukkan bahwa individu tersebut berarti sudah terkena efek socialproof di itu adalah dia merasa ada sesuatu yang penting disana sehingga orang-orang lain itu melihat ke sana ya dan Dia pun akhirnya ikut melihat ke sana itu dan nah dalam dunia bisnis ternyata metode tersebut tips psikologi tersebut itu trik psikologi tersebut itu bisa anda aplikasikan dalam meningkatkan penjualan Anda contoh misalnya kita coba tes dulu ya kita coba tes Anda sebelum kita lihat contoh lebih lanjutnya Misalnya Anda mau membeli suatu barang kemudian nda ada dua buah toko ada kiri dan ada kanan nah Anda bingung yang mana ya ya tempat yang sebaiknya saya pilih ini dua-duanya itu ada barang yang anda cari ya cuma Anda bingung nih Mana ya Nah kemudian rendang lihat pada saat itu itu di toko yang kanan itu ada yang datang dua orang ya di kiri ada event dateng ya bukan dua bukan tiga tapi orang datang lagi datang lagi dateng lagi seperti itu pertanyaannya kebayanya manakah toko yang akan Anda pilih Hai Cat biasanya deh kalau sudah terkena socialproof Efek itu Anda akan memilih toko yang kiri atau contoh lainnya misal Anda sedang mencari handphone baru saya bisa nyari iPhone yang kemudian Anda cari di toko online dan didapatkan Nah ada dua buah toko yang menjual produk yang sama dan nah ini kalau kita melihat deh sama ya Ia Apple iPhone x256gb ya sama ini sama nya neh disini harganya lebih mahal yang kiri lebih mahal dibandingkan yang kanan ya cuman yang dibawanya ini ya ada bintangnya dan terjualnya lebih banyak ya ini terjualnya satu pertanyaannya Seandainya Anda akan membeli produk ini memilih produk ini mana yang akan lebih menarik buat Anda atau mana yang Anda kayaknya akan pilih yang mana di antara dua ini Oh ya biasanya sama eh kalo misalnya anda itu terkena socialproof. xyz maka biasanya anda akan memilih yang kiri ya Meskipun harganya lebih mahal tapi kenapa karena ini merasa Apakah itu lebih percaya Apakah itu lebih Wah ini Kayaknya lebih laris deh dan sebagainya kita Om Nah itu ya contohnya contoh lagi misalnya anda mungkin pernah melihat ke kafetaria atau tempat makan ya atau Misalnya Anda Puput chord kemudian disitu ada banyak warung yang nah di beberapa warung itu ramai dan ada warung lagi yang sepi eh biasanya yang menang Anda pilih sama seperti sebelumnya Kalau Anda terkena socialproof Efek itu Anda tiba-tiba akan ikut Antri di tempat yang ramai karena secara psikologis Anda akan melihat deste apa menganggap bahwa itu adalah lebih lebih lebih profesional orang-orang akan lebih tua itu wush lebih dipercaya dan sebagainya eh tuh nah dari latar belakang ini dan maka ilmu ini juga bisa anda aplikasikan kedalam bisnis Anda contoh Seperti apa Al contohnya adalah seperti ini ketika anda itu bikin website Anda bikin penawaran atau bikin brosur maka sertakanlah testimoni atau review ya atau socialproof yang banyak contohnya misalnya seperti ini pengguna jasa kami cantumkan berapa banyak ya ini termasuk contoh-contoh dari socialproof atau misalnya kita lihat di sini ya dari basecamp ini juga termasuk yang tahun 2004 pengguna berapa 2006 berapa Terus meningkatnya ini juga salah satu contoh contoh bahwa orang-orang semakin banyak yang menggunakan ini ya Nah contoh lain misalnya nyeri ini di grafologi Indonesia kita menggunakan seperti ini ya Jadi bahwa banyak loh yang ikut ke grafologi itu banyak sekali SMP 45 negara yang kami layani 1391 yang siswa-siswanya ya kemudian anggota komunitasnya dan sebagainya Nah inilah sosial perfect sehingga merasa Wah ini keren banget nih ya gitu banyak nih ternyata join akhirnya atau contohnya lagi ya contohnya lagi itu tidak hanya dalam bentuk angka tapi juga bisa dalam bentuk testimoni ya testimoni nah Contohnya seperti ini ya jadi makanya kalau misalnya Anda apa ya selesai mengisi acara atau anda itu menjual produk yaitu usahakan minta testimoni dari klien Anda testimoni jujur deh gitu jangan ngarang ya gitu jujur deh dari Thailand nah kemudian pasanglah di website Anda atau di penjualan anda cari yang bagus yang sekiranya bisa menjual itu dimasukkan ya Nah ini contohnya ya Kemudian Anda juga bisa mendesign website under yang dan menggunakan bintang juga itu salah satu bentuk socialproof ya bintang 5 bintang 4D bintang 3 ya seperti ini seperti ini itulah contoh-contoh dari socialproof ini efeknya lumayan meningkatkan ya Dance by nyak dipakai oleh perusahaan-perusahaan besar di luar sana ya Nah ada pertanyaan nih ya biasanya suka ada pertanyaan umum kan Berapa banyak Eh dimana kita sebaiknya menambahkan socialproof ya jawabannya adalah di tempat-tempat penawaran Anda Jadi kalau misalnya Anda menawarkan produk Anda di website taruh di situ Di brosur kalau masih memungkinkan ia masukkan 1/2 testimoni atau review ya gitu Kalau misalnya di marketplace ya Anda minta cash merenda ya boleh enggak menaruh di situ atau Misalnya Anda punya bisnis yang di Google bisnis misalnya nah itu minta review ke pelanggan ada ya kemudian berapa banyak socialproof yang diperlukan ya dalam satu halaman jawabannya itu adalah sebenarnya eh semakin banyak bagus tapi tidak terlalu banyak ya dan dari hai eh untuk tingkat harganya juga ya seberapa besar anda resiko dari barang itu ya pembelian produk itu itu juga perlu diikuti dengan socialproof yang lebih banyak contoh misalnya Ketika anda menjual laptop 20juta dan dimana pembeli pelatih akan memiliki resiko lebih banyak ya dibandingkan jualanbaju misal 500. 000 Regita nama kalau bisa laptop ini ya dikasih socialproof nya itu lebih banyak mungkin minimal 5/10 ya sosialproff ada gituannya kalau baju yang mungkin 2/3 ya gitu Ini bajunya kayaknya enak nih adem dan sebagainya Itu Mungkinkah cukup ya gitu Nah itu adalah materi kita hari ini ya Jadi kalau kita habis ini kita simpulkan ya usahakan anda cari kumpulkan testimoni testimoni dari pelanggan anda dan cantumkan di penjualan Anda semoga bermanfaat dan sampai jumpa di video berikutnya bye bye [Musik] hai hai [Musik]"

judul kursus: Psikologi Penjualan
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Kenapa Harus Pakai Harga Coret - Efek Price Anchoring
lesson: Kenapa Harus Pakai Harga Coret - Efek Price Anchoring
transkripsi: Transcript: "Hai [Musik] tadi video kali ini kita akan membahas tentang pentingnya harga coret untuk meningkatkan penjualan Anda video ini ada kaitannya dengan angkring efek yang sempat dibahas di beberapa waktu lalu beberapa sesi lalu Nah jadi sebelum kita membahas tentang harga coretnya Seperti contohnya sepatu dari sinar 10. 000 menjadi 450.000 lainnya ada dicoretnya ya ini ada kaitannya dengan efek psikologis dari NKRI ngefeknya kita inget-inget dulu ya apa sih angkring Efek itu dan apa Penelitian yang dilakukan ini menarik ya Sehingga kayaknya menarik juga untuk kita bahas Kembali jadi penelitian ini ceritanya ada seorang peneliti yang dia ingin mengetahui persepsi seseorang terhadap harga sebuah Kya Dalam penelitian ini digunakan laptop nah peneliti ini yaitu membagi dua kelompok ada kelompok KRS online dan kelompok bad responden yang kelompok ar5i bertanya seperti ini Menurut anda apakah laptop ini berkisar $100 ya kalau misalnya tidak ya bukan berarti enggak solar menurut anda berapa kisaran berapa ya itu adalah yang kelompok a kemudian yang kelompok by ditempat situasi yang berbeda ya gitu supaya nggak tahu nih yang begitu ditanyakannya seperti ini Menurut anda apakah laptop ini berkisar sekitar 1000x $10. 000 Kalau misalnya tidak menurut anda kisarannya berapa ya Jadi pertanyaannya mirip dah ampir Semuanya sama membedakannya adalah yang ai-7 awalnya diare dengan $100 yang B adalah $10.000 nah cuman perbedaan itu ternyata persepsi calon customer terhadap produknya itu sama atau beda jawabannya ada Hai berbeda untuk yang awalnya dikasih $100 ya Apakah sekitar solar Kayaknya nggak deh lebih dari itu deh ya oke berapa kisarannya mereka rata-rata menjawabnya kurang lebih disekitar 302r Ya sementara ya untuk yang B Apakah laptop itu berkisar $10.000 mereka jawabannya ogah gitu kayaknya ketinggian banget Rp10.000 mungkin kalau dirupiahkan berapa statis jutaan cita-cita lebih enggak mungkin itu kelebihan tuh Oke kalau gitu Emang kisahnya berapa Nah terletak mereka menilai laptop tersebut itu itu sekitar 700-1000 200 dollar ini menurut saya ini wow banget deh salah satu efek psikologi yang langsung bisa diaplikasikan dalam penjualan infeksi ini positif sekali jadi ya kalau anda perhatikan $100 $10. 000 itu adalah angkring efeknya ya apa yang dicatat oleh calon customer pertama itu yang menjadi patokan awal untuk kisaran harganya berapa Nah jadi hati-hati ini hati-hati gitu Kalau Anda mau memberi harga eh gitu bisa rankan jadinya gimana jadinya kalo Saran saya itu dimulai dari yang tinggi dulu deh begitu dicoret tapi juga tidak terlalu ekstrem seperti ini ya kalau terlalu ekstrimnya diskonnya itu terlalu tinggi banget misalnya harga 1000 dollar jadi 700 itu malah resepnya jadi negatif lain Jangan pernah capek gitu jadi masih proporsional eh gitu nah kita lihat dah kita coba lihat pengaplikasikan pengaplikasian ilmu ini bisa kita lakukan dalam kasus Seperti apa ya harga Core tuh apa sih Nah harga coret adalah seperti ini jadi ya usahakan Ketika anda itu memberi suatu harga nya apapun itu mau jasa konsultasi ya mau pendidikan mau jualan baju yang itu Usahakan ada harga coretnya nah ini impactnya positif dan kita positif misalnya hindari websitenya dari zalora. com D3 nanti Bu coret 246 900 gitu Ini ada kalau diskon itu udah dibahas Yadi materi lain kita Fokusnya ke sininya Ya gitu nah ini adalah coret-coret coret-coret seperti itu kemudian di website-website lain yaitu hampir sebagian besar hanya banyak yang menggunakan teknik ini ya coret ini Ken seolah diskon dan memang nggak papa ya gitu di diskon kan itu tidak apa-apa dan contoh lagi ya kalau misalnya ndang lihat di program kami ya produk-produk kami juga itu menggunakan harga ceret ini yang jadi kalau misalnya iforce ya ini senilai berapa tuh juta tapi ini dijelaskan itu juta 366 itu Kalau kami itu dijelaskan karena semakin jelas itu orang deh semakin mudah menerima kalau misalnya ada 123video ada apa ada grupnya supportnya ya senilai berapa ada bonusnya Bruce materi senilai berapa ratus ribu ada apa ada apa total value nya itu 766 nya tetapi khusus hari ini yaitu atau Minggu ini atau harga spesial itu hanya 497 ribut saja Regita nah ini ia membuat patah 97 itu itu dipersepsikan lebih murah daripada 7776563 ketika ada orang yang masuk website ini ngelihat produknya ini mereka tanda tanya nih Apakah 460.000 ini tuh Apakah sebenarnya itu Normal atau jangan-jangan itu kemahalan ya Jadi nanti saya ketipu lagi nih ya Atau jangan nyalahin murah dan mereka enggak punya referensi ya sehingga kita berilah efek harga Core tersebut ya Jadi kalau dia kalau anda bikin Misalnya Anda jualan baju anda kasih coret dah Anda jualan makanan Anda kasih harga corak atau minuman kopi Misalnya Anda jual barang elektronik kasih harga coret Anda jualan sepatu kasih harga coret apapun itu kasih harga coret ya kursus apapun itu verifikasi harga jacket itu ya adalah materi hari ini jadi kesimpulan dari sesi ini adalah gunakanlah harga coret untuk memberi kesan murah dan berpotensi meningkatkan penjualan Anda semoga bermanfaat dan sampai jumpa di video berikutnya bye bye [Musik]"

judul kursus: Psikologi Penjualan
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Batasi Penjualanmu Dengan Efek Scarcity Keterbatasan
lesson: Batasi Penjualanmu Dengan Efek Scarcity Keterbatasan
transkripsi: Transcript: "Hai [Musik] pada video kali ini kita akan membahas tentang efek scarcity atau kelangkaan atau limited D terbatas keterbatasan untuk meningkatkan bisnismu ya untuk peningkatan penjualan contoh misalnya scarcity itu adalah sisa satu lagi sisa 2 lagi misalnya atau tinggal satu jam lagi akan ditutup ya gitu Nah itu adalah contoh-contoh dari scarcity efek dan dalam psikologi marketing ini impactnya ternyata luar biasa makanya mungkin anda pernah lihat ada freestyle ya Ada Friday sel saya ada Black Friday ya Black Friday ada penjualan penjualan yang seperti itu sel-sel itu itu memang kelihatannya didiskon tapi top potensi untuk pendapatannya jauh meningkat luar biasa ya Kenapa karena dalam psikologi orang itu ada yang namanya efek volume volume itu singkatan dari field of missing out at takut nggak kebagian takut kehabisan ya Nah itu setiap orang itu itu muncul segitu ada ketakutan itu ada sehingga akhirnya mendorong mereka untuk cepat bertindak ya dan segera membuat tindakan the ke sebelum barang itu hilang atau harganya naik Nah contoh penggunaan scarcity efek ini bisa anda aplikasikan ketika anda menjual produk tetapi pastikan Memang benar ada batasnya ya gitu jangan yang jangan yang Evergreen istirahat jangan yang menipu Nanti akan saya Tunjukkan Seperti apa ya What the one atau hatinya Seperti apa kita lihat dulu Contohnya seperti apa Nah ini ada di toko online yang inilah salah satu contoh menggunakan scarcity efeknya kita lihat isi ia ini peranti transmisi terbesarnya nah ini tersisa satu buah ya Nah satu buah itu itu adalah salah satu contoh dari Steve efek-efek kelangkaan ya kalau disini menggunakan efek kelangkaan atau ya keterbatasan gitu Jadi mau tidak mau yaitu harus segera diklik dan dibayar ya kalau nanti beli orang lain mencapai lagi misalnya anda punya produk ya tidak apa-apa ya Anda Tampilkan misalnya jual di Instagram ya Atau Anda jualan di Facebook ya atau dimanapun itu enggak papa ya kasih notifikasi nya masih ada 12 lagi Ayo gitu nah amdarais sisanya dua lagi Ayo ini yakin kesempatan hari ini ya ke belum dibeli oleh orang lain ya ya stock tinggal 1 lagi silahkan deh gini atau misal make Jam ya gitu aja 12 jam sebelum berakhir sebelum ditutup Nah itu bisa anda pakai ya Lem biasanya kalau untuk launching ya jual produk baru ya atau misalnya ada event-event tertentu ini bagus banget dan Nah kalo misalnya anda punya website yaitu tidak ada salahnya ketika eh apa namanya ketika ada flash sel itu Anda menggunakan timer seperti ini deh timer seperti ini scarcity scarcity ini nah contoh misalnya ya ingat pada tanggal 20 okt harga akan naik menjadi 3 90 misalnya sekarang nih awal Oktober bisa atau 15 okt 2012 misalnya nah gitu Nah itu ya Ini ingat ini akan naik ya harga 1990 diskon mampu persen dari harga normal hanya berlaku sampai 19-10-1999 harga naik gitu oribatid ceritanya sekali tanggal 19 Februari lagi Nah inilah contoh dari scarcity ya Jadi mau tidak mau orang yang ngetik langsung enggak mengabaikan begitu saja mereka mikir Oh oke oke biar saya resepnya di agenda atau kalau nggak nulis sekarang aja deh takut ketinggalan ya gitu sayang nih diskon 50% Nanti ilang nah itu juga dengan Black Friday kalau di Amerika sana dua Negeri sana itu itu banyak yang populer yaitu udah Black Friday ya ini diskon itu biasanya besar-besaran hanya satu hari aja meskipun ada yang jadinya dua hari tiga hari ya kalau di Indonesia mungkin anda pernah familiar harbolnas dah hari belanja online nasional Nah itu kan biasanya 11-11-11 November Nah itu dibikinnya satu hari atau kalau nggak suka ada juga yang 1212 yang memanfaatkan 1212 diskon nanti 12 persen misalnya toapaya gitu Nah itu bisa anda jadikan efek scarcity ini ya atau di hari-hari tertentu misalnya kemerdekaan 17 Agustus 2045 persen misalnya ya 1708 145 Nah itu nya itu itulah contoh-contohnya Dan itu sangat sangat-sangat kode penelitian itu sangat bisa berimpact positif terhadap penjualan memang mungkin di hari-hari tersebut itu populernya tingginya ya tapi lumayan dan Ya seperti yang tadi disampaikan untuk menggunakan scarcity efek ini itu kita menggunakannya harus hati-hati dan cerdas dalam menggunakan metode scarcity ini agar kredibilitas kita tetap terjaga contoh Misalnya gini ya penjualannya dan jualan ebook atau PDF silahkan download order sisa tiga lagi ya gitu nah konsumen itu biasanya tahu loh ibu.pdf kok sisa tiga lagi itu kan file header enggaknya harus tidak lagi 2 lagi seperti bisa kapanpun itu hati-hati ya Jadi kalau seperti itu mungkin bisa menggunakan efek waktu ya Ayo silakan ya waktu tiga jam lagi ya kalau udah ini akan ditutup kita misalnya atau harga naik-naik seperti itu Jadi kita harus tahu juga ya of product ini mah bukan produk yang bisa habis gitu jadi jangan make sisa stocknya berapa lagi atau kalau nggak suka ada juga website yang memasukkan sketchetik nya itu waktunya tuh berulang atau misalnya gini saya masuk ke website dan situ ditulis Ayo harga akan naik dua jam lagi ya Jadi dua jam paste gitu jadi waktunya mundur tuh ya satu sudut satu jam 59 menit 59.50 857 kita kemudian nanti setengah jam kemudian ya atau satu jam kemudian harus akan waktunya satu jam lagi tapi pas ketika saya melihat ke website lagi saya bukan pake browser lain loh kok dua jam lagi kita itu juga berarti calon konsumen bisa menyadari Wah ini mah berarti bukan scarcity di Batu mau besok mau lusa saya beli ganti aja browser lainnya klik udah dapet diskon lagi ya kan gitu Jadi itu kita harus cerdas juga dalam menjualnya Ya nggak papa ya gitu2 jam Ya udah dua jam dinaikkan Kejati kalaupun mau ada lagi ya jadi bikin lagi Heeh tidak papa kayak contohnya udah nih Ya udemy itu salah satu situs situs pembelajaran Ya itu dia menggunakan eh diskonnya luar biasa ya sering itu cukup sering mungkin hampir Wulan ya gitu tapi ya gitu ketika naik ya udah naik gitu cuman karena polanya terbaca ya kalau udah gitu Jadi biasanya nanti orang-orang akan Terlatih untuk menunggu di sekolah nah itu juga Eh bisa menjadi trik yang untuk bulan atau bisa juga pernah menjadi kurang baik Jadi tergantung metode bisnisnya Seperti apa Oke sampai sini materinya ya semoga bermanfaat dan jadi kesimpulan dari materi ini adalah gunakanlah scarcity efek-efek kelangkaan efek keterbatasan ya efek apa ya limited offer at baik dijambak dijumlah quantity untuk memaksa orang bertindak melakukan pembelian sesegera mungkin semoga bermanfaat dan sampai jumpa di video berikutnya bye bye [Musik]"

judul kursus: Psikologi Penjualan
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Pentingnya Authority Dalam Meningkatkan Penjualan
lesson: Pentingnya Authority Dalam Meningkatkan Penjualan
transkripsi: Transcript: "halo [Musik] pada video ini kita akan membahas tentang efek authority Terhadap Peningkatan penjualan ini menarik dan ini bisa anda aplikasikan ketika anda menjual produk Anda jadi dalam penelitian yaitu kurang lebih seperti ini calon pembeli akan cenderung lebih mudah membeli jika mereka sudah mengetahui tentang reputasi atau otoritas Anda atau produk Anda semakin kita menampilkan authoritative atau mengkaitkan authoritative authority terhadap produk yang akan kita jual maka itu itu dapat meningkatkan kepercayaan calon customer Anda terhadap produk Anda tersebut dan otomatis dapat meningkatkan penjualan produk Anda bisa diaplikasikan untuk berbagi penjualan ya terutama kalau misalnya untuk Anda nya sendiri ya Ketika anda menjual produk buku Anda yang atau anda punya layanan jasa konsultan ya ngajar Nah itu bagus tuyadi brandingnya itu bagus tapi tidak hanya untuk menjual produk sendiri aja ya jual produk barang dan lainnya pun itu bisa kita ambil contoh dulu ya yang sederhana dulu ada seperti ini ini contoh sehari-hari Ketika anda misalnya lagi belajar ya lagi kuliah kemudian udah gitu Anda lagi nyari-nyari referensi buku tambahan kemudian dosen Anda bilang oh Coba deh beli buku alumni2 jibeak wajibkan yang harus sama kita nah Ketika anda mencari mencari tambahan gitu ya banyak buku-buku literatur lain tapi ketika dosen menyarankan itu n buku n maka biasanya sudah anda akan membeli buku UN tersebut dan Nah kenapa karena dosen anda itu itu menjadi efek authority dari buku tersebut udah diakuin Anda mempercayai box mempercayai guru tersebut dosen sehingga produknya pun ini akan bagus kurang lebih seperti itu contoh lain adalah ketika ke Apotek Anda membeli suatu obat ya kemudian apotekernya itu memberitahu obat aja nih ya tapi anda bilang nggak saya mau obat beaya karena dokter saya itu menyarankan adalah obat B dan meskipun obatnya itu sama Cuman beda merek m nah Kenapa Anda mengikuti dokter tersebut karena authority dari dokter itu berarti lebih kuat pada anda dibandingkan apotekernya eh gitu Nah itulah efek dari authority ya Nah itulah Kenapa Ketika anda melihat iklan-iklan di TV ya gitu itu atau di brosur itu produsen-produsen nya suka menggunakan figur-figur tertentu yang diharapkan dapat menjadi memiliki authority dan meningkatkan kepercayaan konsumennya contoh misalnya produk-produk kesehatan ya sikat gigi ya odol Regita sikat gigi pasta gigi ya sabun kesehatan mereka menggunakan figur-figur dokter karena apa itu menjadi authority untuk kesehatan mencontoh lainnya adalah produsen suka menggunakan artis-artis ya figur-figur artis seperti itu untuk menjual produk-produknya nah ini memang ya artis itu menggunakan aktif karena lebih dikenal saya supaya mudah diketahui oleh masyarakat Iya memang itu ada salah satu penelitiannya itu efek lighting effect kesukaan efek kebiasaan dan TV konsistensi nah tapi selain itu ya itu juga berimpact terhadap membentuk trust ya kepada orang-orang yang mungkin belum tahu produknya Oh ternyata artis itu aja pakai gitu yaitu membuat efek kerasnya Itu bisanya Ati ini nantinya menjadi authority terhadap produk tersebut Hai atau contoh yang yang paling sering dilakukan lagi adalah pada atap kesehatan atau alat-alat olahraga yang dan perlengkapannya seperti misalnya sepatu olahraga yang menggunakan atlet Nah kenapa karena yaitu otoriternya eh gitu Misalnya ini yang terkena adek dulu jaman saya masih kecil nih itu ada Michael Jordan eh dan itu dipakai untuk naik ya Nike Air ya naik gitu Nah itu kenapa dia menggunakan atlet karena itu authority nya terbentuk kuat banget dengan produknya tersebut nepton toh lagi misalnya di sepakbola ya ada Ronaldo ya Neymar Messi ya Kenapa mereka itu suka dijadikan icon atau kadang-kadang bahkan dijadikan MBC Doors satu produknya karena author itiknya itu tinggi sekali kita on Nah jadi ya efek ini itu bisa anda aplikasikan juga Ketika anda menjual produk Bagaimana caranya Caranya semua ada banyak caranya ya Misalnya Anda mau jual product anda bisa akan endorse atau petromod jadi Instagram tuh banyak Cari aja ya endorse promote itu banyak ya Kemudian Anda bisa kalau anda memiliki dana yang cukup pakai artis dan figur atau artis itu mereka juga Sama ya bisa endorse atau fade Promote kan kemudian kalau misalnya Anda nya sendiri merupakan bagian dari produk yang Anda jual misalnya bukunya Anda atau konsultasinya anda dah atau misalnya ngajar Anda gurunya itu maka anda bisa menggunakan membranding diri anda sendiri ya Sehingga authority andanya itu itu semakin tinggi atau contohnya Anda layanan Anda adalah yang layanan hukum dan nah tidak Misalnya Anda mencantumkan gelarnya ya hukum misalnya ahli hukum kemudian sertifikat atau apa itu bisa meningkatkan kotor itiknya contoh lagi yang bisa meningkatkan authority yaitu adalah testimoni itu bisa ya puas terhadap produknya Anda cantumkan aja ya ingat dan centang testimoni ya sosialproff itu sebuah dibahas itu juga bisa berimpit terhadap authority dari produk yang Anda jual kemudian bisa juga misalnya piala prestasi Anda Anda cantumkan tadi Latar belakang pendidikan misalnya dokter gelar itu silahkan cantumkan untuk meningkatkan authority nya Anda atau pengakuan lainnya misalnya anda tadi nulis buku-bukunya best seller Nah itu tulisnya penulis buku bestseller apa ya gitu jadi ketika anda menceritakan tentang Gimana cara menulis buku yang laris ya itu orang-orang akan percaya Karena ada gelar tersebut ya gitu Nah itu Itulah terpengaruh efek authority dan contoh lainnya adalah ini ini Ketika saya menjual produk baru yaitu orange membuat kursus online bikang hafidz.com garis miring e-course itu pasarnya adalah pasar yang baru yakni tepat target Market nya baru bukan lagi grafologi bukan juga psikologi ini adalah menarget orang-orang yang suka mengajak ingin mengejar Nah otomatis karena saya akan baru mau mencoba dan mencari yang baru maka saya akan memperkenalkan siapa sayanya ya lainnya contoh dari f bagaimana membentuk authority ya saya kenapa Saya itu bisa mengajar Kenapa Anda itu harus percaya sama saya contohnya gitu ya kita lihat di sini ya ini contoh ilustrasi untuk Anda Ya siapa sih kan Afif itu insya masukkan website deh karena akan menarget orang-orang yang belum kenal saya ya gituan Hai salam kenal saya akan Afif pria jari usia empat ya tinggal di Bandung ini supaya kenal dulu ya pembukaan kemudian Langsung kasih tahu ada dua fashion saya yang sejak kecil di itulah mengejar ya terus ya ceritakan dan dunia digital ya Digital marketing nah mengajarnya ini saya Bold kayak gitu supaya mudah Jadi kalau ada yang bacanya skimming minimal mereka baca fashion mengajar guru begitu kemudian lebih dari 140 siswa nah sharing gitu Nah itu default yang diinginkan disini saya jelaskan sejak kecil saya sudah menjadi guru privat dan kemudian saya membaca ya juga di grafologi nah ini dengan Siswa lebih dari 1400w dari berbagai belahan dunia ya sisa-sisa itu ada banyak banget ya Dari apa ribuan dari berbagai belahan dunia kemudiannya sering-sering ngejar-ngejar rem juga di materi di YouTube juga seperti itu ya dan ini adalah ini nah seperti ini ya kisah seperti ini ini bisa meningkatkan authority yang tidak kenal menjadi Oke gitu berarti kan akhirnya ada suka ngajar Vegeta suka ngajar pengalaman juga oke sehingga ketika Kang Asep itu menjual produk ini ada di Tanah Kering ya menjual produk membuat kursus online ya ya orang-orang jadinya akan lebih mudah percaya deh dibandingkan Kalau saya tidak mencantumkan ini ya siapa saya itu nggak dicantumkan Nah inilah contoh dari authority efek dan jadi kesimpulan dari materi ini adalah usahakan ya Anda Khan authority efek get terhadap produk yang Anda jual ya terutama ini kalau produk-produknya itu harga-harga mahal ya atau hari atau produk-produk yang tidak umum dan maksudnya bukan bukan kayak misalnya produk yang sehari-hari ya gitu bisa sih ya gitu cuman apa ketika produk yaitu di mahal ya orang lebih banyak pertimbangan untuk membelinya Nah itu dengan adanya otot TV kini itu semakin memperkuat ya keyakinan tes calon konsumen Anda terhadap produk yang dijual semoga bermanfaat dan sampai jumpa di video berikutnya bye bye [Musik]"

judul kursus: Psikologi Penjualan
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Awas Rugi - Bahayanya Banyak Pilihan Produk - Paradox of Choices
lesson: Awas Rugi - Bahayanya Banyak Pilihan Produk - Paradox of Choices
transkripsi: Transcript: "hai hai [Musik] Hai pada materi kali ini kita akan membahas salah satu tips psikologi yang unik dan menarik sekali ini benar-benar mengejutkannya untuk yang belum tahu ditengah ini disebutnya adalah paradox of choice yang ini menarik nih jadi seperti ini pada dasarnya orang-orang itu fitrahnya ya normalnya itu seneng akan pilihan Ya dikasih pilihan itu senang dibandingkan harus yang ini yang ini ya cuma satu pilihan enggak Mereka senang dan nah ini ini menariknya dari penelitian itu orang itu dia inginnya adalah punya pilihan sebanyak mungkin Freedom kebebasan ya bebas sebebas-bebasnya dikasih 10-20-30 pilihan Kenapa karena mereka menganggap bahwa dirinya itu bisa mengontrol dirinya impulsnya dan nanti akan memilih mana yang terbaik untuk dirinya sendiri ya itu ada anggapan normal masing-masing orang Hai tapi ternyata dari penelitian menunjukkan impact nya malah sebaliknya yaitu Referee dosvc ini semakin dikasih pilihannya banyak maka ternyata ya otaknya itu menjadi mengalami Perlis atau fetik atau kejenuhan di otak dan akhirnya malah menjadi tidak bisa milih Yaudah akhirnya ini adalah dengan jalan gitu karena apa Karena kebingungan ini menarik ya Nah Dan ini juga hati-hati ya makanya saya tulis disini hati-hati ya Malah takutnya nanti ada jadi rugi produk yang Anda jual kita lihat contohnya seperti ini terlihatnya ini ada penelitiannya ada yang BS krimnya ada yang dislike ini saya mengutipnya dari yang selai ya gitu Jadi eksperimennya itu namanya adalah the jam studi ya penelitian tentang selai ada dua buah toko ya itulah tokoa menjual hanya tiga rasa selai dan toko B itu ada 16 lagi ya Ini yang slide diperlukan lain itu di es krimnya jadi yang toko 1 tiga jenis es krim misalnya vanila strawberry sama coklat yang toko B itu ada Rasau adalah taruh ada rasa rumput laut ada rasa Moka dan semacam kopi dan sebagainya ada banyak Nah ini dia tiga Nah menurut anda ya mana kah orang yang yang cenderung mau berhenti lebih banyak dan dari penelitian ini ternyata yang B itu yang lebih unggul ya jadi pengunjung yang lebih banyak itu ada ternyata yang B yaitu sampai 60% nya jadi kalau dari 100 orang 60 nya itu kesini 40 itulah kesini ya Nah kemudian yang diteliti semuanya dari orang yang datang ke Toko Adan toko B ini mereka boleh tester ya nyobain gitu ya silahkan tester itu ternyata sama kurang lebih rata-rata itu mereka mencobanya 3-4 selai ya Yang intinya MP4 saya ini Akram di tiga-tiganya dicobain ya kita ini enggak sampai 4 serai tiga-tiganya dicobain ya Hai yang menarik adalah ternyata yang di ini lebih banyak yang dateng tapi yang convert yang akhirnya menjadi beli itu adalah yang kelompok a-dha yang hanya ditunjukkan tiga produk ini dan ini signifikan sekali perbedaannya ya yang B itu jadinya yang beli hanya 3% saja yang akhir 31 persen ini tinggi ya atau kalau kita dihitung secara total konversi ya total konversi ya itu maksudnya dari 100 orang kalau kita pukul rata dari satu seorang berarti berapa yang beli nya itu yang A12 persen eh12 orang dari 100 orang yang B Itu cuman dua orang dari 100 orang Khan ini jauh banget perbedaannya Regita nah ini menarik dan inilah hem makanya Kenapa disarankan game kita ati-ati terhadap paradox of choice ini Hai jadi ya inti kesimpulan dari penelitian dilakukan ini adalah terlalu banyak memberikan pilihan ya tipe produk justru akan membuat bingung calon pembeli dan akhirnya karena bingung karena paralise ingat orang itu akan cenderung menghindari paint ya dan akhirnya sudah akhirnya nggak milih ya gitu atau kalau nggak miliknya rendem atau kalaupun misalnya in dari penelitian banyaknya pernikahan tank ini kita macam-macam atau kalaupun ya Misalnya akhirnya milik satu bisa akhirnya oke deh dia milih yang rasa strawberry misalnya dia melihat strawberry tapi katanya pasti udah beli udah gitu dia pas makannya dua kali tiga kali orang saya jadi nggak enak m itu akan merasa ada yang namanya merasa bersalah enggak gitu Wow Coba aja kalau tadi miliknya yang rasa Mocca mah Coba aja gitu ya gitu jadi efek dari memberi terlalu banyak pilihan Malah semakin negatif yaitu makanya Kenapa disebutnya paradoks kelihatannya in eh kita memberi kebebasan sebanyak mungkin dan tapi ternyata impact nya adalah malah menyakiti Parang tersebut menyakiti dalam berpikirnya harus milih yang mana Eh kemudian menyakiti ketika meninggal Rasanya oke ya gitu Kalau enggak ya dia akan itu bahkan bisa juga dia akhirnya penasaran Oh ya enak sih tapi Frank itu gimana rasanya ya seperti itu yang kita Nah itulah Kenapa ini kalau menurut saya pribadi ya kenapa kalau kita ngelihat produk antara Apple dan Samsung ya gitu anda akan suka ngelihat Apple itu produknya simple pilihan produknya itu simple ya tidak banyak variasinya Ivan ya contoh misalnya if10 ya X ini kemudian naik 11c ini ada peralihan kemudian 12 kemudian 12 Pro kita akan dengan mudah bawah semakin kesini ke kiri Ini baru ya gitu itu semakin keren fiturnya semakin naik ya Dan intinya kalau mau beli yang paling bagus ya udah belilah antara yang 2 ini ya gitu yang terbaru yang pada saat ini yang terbaru kemudian Nda perbandingan-perbandingan yang kreatif lebih mudah Max juga demikian ya make itu is simple image udah gitu memang Steve Jobs pernah menyebutkan Yadi ketika diwawancara ya di salah satu kapal di salah satu acara itu dia menyebutkan bahwa saya itu kami itu epal itu hanya akan memilih produk yang Ya udah bikin satu produk yang terbaik paling perbedaannya cuman digigitnya ya seperti itu ya enggak ada fitur-fiturnya berbeda-beda itu enggak dan cuman di situ Pemuda kan orang untuk memilih dan rescaling saya serba X ketika eh Samsung contohnya nih ya ini rivalnya ya Samsung itu ada m ada-ada not ada es ada cat yang mana masing-masing Ini tuh apa ya apakah ini lebih baik dari ini apakah ini lebih baik dari ini apakah ini itu lebih baik dari ini ya Itu udah ada perbedaan nah baik ketika dipencet deh gitu di sini ada nanti ada a02 a12a ini ya gitu ini ada banyak banget dan fiturnya yang berbeda-beda berbeda-beda jadi kurang lebih kebayanya Yah gitu Kalau misalnya saya itu mencari ya gitu Mana yang cocok buat saya mungkin akan bingung beda kalau saya misalnya ya calon pembeli udah tahu saya mau belinya yang ada pulpennya yang ada stylish nya pakai udah pasti akan miliknya Gampang ini ya gitu Tapi kalau enggak ya mereka akhirnya bingung Ya gitu itu milih yang mana kayak tadi eh jam Setelah itu atau es krim gitu nah Berapa jumlah yang yang direkomendasikan oleh para ahli ya itu menyarankan kalau bisa cukup 3/4 pilihan saja jadi kalo misalnya anda punya Fiturnya banyak udah pilihkan aja ini atau ya kalau misalnya benar-benar Anda itu harus banyak ya ini sebenernya salah satu usaha menurut saya pribadi ya usah Samsung untuk membikin ini sudah bagus ya Jadi tidak semuanya ditampilkan gitu jadi sana lagi nih Misalnya Anda jualan baju dan baju kebanyakan ada baju anak baju remaja baju orang dewasa baju keju apa itu kalau ditampilkan langsung bersamaan di katalog itu akan bisa mengakibatkan fetish ini sehingga cara untuk temannya nah ini tipsnya nih kalau misalkan harus menampilkan banyak pilihan itu difilter step-by-step contoh misalnya pertama Anda pilih dulu laki-laki atau perempuan itu gampang Oh saya mau memilihnya untuk saya sendiri maka saya pilih yang baik laki-laki kemudian langsung keluar pilihan berikutnya rentang usianya misalnya gitu apakah untuk usia 045 tahun balita Apakah remaja Apakah berapa Apakah beberapa Oke saya pilih yang ini baik gitu ya itu memudahkan yang kemudian Apakah mau formal lele untuk kantor batik dan spray atau ke casual gitu Untuk santai dan sebagainya jalan-jalannya ke pantai dan sebagainya Saya misalnya untuk ngajar format Saya pencet jangkrik ini ya baru berikutnya udah itu munculnya Nah itu adalah memudahkan supaya tidak terjadi fetik langsung ke diinginkan banyak ya gitu Hai itu contohnya sampai sini aja video kali ini ya jadi inti kesimpulan dari materi ini adalah usahakan ya ati-ati dengan yang namanya paradox of toys dan disatu Sisi terkadang kita berpikir bahwa memberi kelebihan sebanyak mungkin itu adalah yang terbaik tapi hasil penelitian psikologi menunjukkan sebaliknya terlalu banyak pilihan Malah dapat menyebabkan erlis atau fetik atau kejenuhan pada otak dan berpotensi untuk orang itu tidak jadi membeli diserahkan kalau Anda punya banyak produk pilih lagi ya Mana yang sekiranya akan Anda tonjolkan nya untuk menjadi 3/4 pilihan terbaik atau minimal Anda bisa menggunakan efek dari bestseller masih ingat dengan Regita cantumkan dia 23 ya di produk-produk yang menurut anda itu terbaiknya Oke sampai sini materinya semoga bermanfaat dan sampai jumpa di sesi berikutnya bye bye hai hai [Musik]"

judul kursus: Psikologi Penjualan
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Efek Bonus Dalam Penjualan Anda
lesson: Efek Bonus Dalam Penjualan Anda
transkripsi: Transcript: "Hai [Musik] pada video kali ini kita akan membahas tentang efek psikologi bonus Terhadap Peningkatan penjualan siapa sih diantara Anda yang tidak suka bonus kayaknya semua orang senang yang dapat bonus ya dan efek psikologi dari kesukaan terhadap bonus inilah yang dimanfaatkan oleh para marketing diluar sana untuk meningkatkan omset mereka pendapatan mereka seperti apa intinya adalah seperti ini Serta karena bonus dalam produk penjualan mu ya kalau memungkinkan sertakan bonus nah dalam sesi ini kita akan membahas beberapa contoh sampel pemberian Bonus kita ambil contoh yang unik dulu ya saya mau menunjukkan pada anak yaitu seperti ini Ketika anda melihat ada ikan keju ala baju kemeja ya celana dan topi ya tiga produk ini kemudian ada dua toko yang menawarkan harganya itu seperti ini toko Aa itu menampilkannya tiga produk ini dengan harga 450. 000 Rupiah sementara toko B itu menampilkannya Allah kemeja dan celana itu 4S Rp50.000 ya dapat bonus topi keren sih gitu nah ini harganya sama-sama 450.000 tapi mana yang menurut anda yang lebih menarik Nah kalau dari berdasarkan survei dan dari penelitian ini secara umum itu Okta yaitu orang secara umum lebih tertarik dengan yang B Kenapa karena ada bonusnya sehingga mereka merasa lebih untung ya ini menarik ya apalagi kalau orang itu tidak punya perbandingan dengan yang lainnya beda kalau sebelah sebelahan seperti ini aku Swag Mungkin orang akan dengan mudah menyadari bahwa itu sama-sama aja ya Tapi ketika itu tidak ada perbandingannya Tampilkan seperti yang di itu akan cenderung dirasa lebih murah atau lebih menarik untuk dibeli nah sayang itu untuk bonus ini itu bisa diaplikasikan ke berbagai hak contoh misalnya Andai jualan makanan Heh misalnya pecel lele di pinggir jalan yang tidak ada salahnya Anda mencantumkan bonus-bonus segelas teh atau kopi nikmat ya atau misalnya Teh gitu meskipun itu adalah hal yang lumrah untuk memberikan Teh eh gitu Tapi itu tidak ada salahnya Anda cantumkan sebagai bonus game itu akan meningkatkan ketertarikan orang untuk membeli produk Anda atau contoh lainnya misalnya anda menjual buku atau menjual barang-barang ya Tidak ada salahnya Anda mencantumkan atau memberikan bonus baik diketahui di awal ataupun tidak diketahui misalnya anda menjual pulpen misalnya kemudian udah gitu Dikirim ke customer anda dan didalamnya bisa dan bonus speaker itu akan membuat mereka itu senang dan tertarik untuk membeli lagi di tempat anda dan dan contoh lainnya misalnya anda menjual produk elektronik misalnya komputer Nah tidak ada salahnya untuk mencantumkan bonus seperti mouse dan keyboard ya untuk pembeliannya Tidak ada salahnya meskipun Anda mau menambahkan harganya terlebih dahulu ya supaya tidak menggerus keuntungan Anda tapi Tulislah jitu bonus mouse dan keyboard yaitu secara psikologi akan lebih menarik ya April more interesting nya untuk orang-orang untuk calon pemiliknya dan bisa meningkatkan purchases likelihood nya mungkin diantara Anda ada yang pengalaman ketika mau membeli sesuatu ya akhirnya beli di toko tersebut karena ada embel-embel bonusnya berarti udah berarti itu ada sudah terkena efek dari psikologi bonus ini contoh lain Misalnya Anda jual sepatu Tidak ada salahnya genep menambahkan bonus 3 buah kaos kaki ya itu Nah itu adalah efek-efek psikologi yang dapat meningkatkan penjualan tenda Nah untuk bonus ini itu Anda bisa memberikannya itu baik 12 atau semakin berlimpah biasanya semakin senang ya oh ya Saya jadi teringat lagi mungkin anda pernah Ya kalau lagi pergi naik mobil kemudian lihat ada perang kayak gitu beli apartemen hadiah tab misalnya atau hadiah laptop sebenarnya laptop BTP itu tidak ada hubungannya sama apartemen tersebut ya tapi dengan adanya embel-embel bonus yang itu biasanya membuat orang semakin menarik nah dan bisa jadi harga Tabnya tersebut sudah termasuk dari harga yang ditambahkan ke harga penjualan tersebut ya ini menarik yakni sekali Nah kemudian ada prinsip yang menyebutkan abundance of modus yaitu Allah semakin banyak bonusnya semakin melimpah biasanya customer yg di suka siapa sih yang ga suka bonus periode Nah kalau misalnya Anda menjualnya produk digital ini relatif lebih mudah karena apa produk digital biasanya lebih mudah untuk diperbanyak Ya untuk diduplikasi itu lebih banyak jadi bagi anda-anda yang jual produk digital tidak ada salahnya Anda bikin nah atau anda beli produk-produk ke PR PR to private label Rights deh Jadi Anda boleh menggunakan itu menjual lagi untuk karyanya Anda ya untuk Anda jadikan bonus-bonus nya dan nah kayak contoh misalnya bisa yaitu banyak bonus-bonus ketika daftar ini dapat bonus ini bodoh sini bonus ini bonus ini Regita itu harapannya adalah untuk meningkatkan dorongan membeli calon kliennya gimana dapat ilmu sampai sini Max implan dari sesi kali ini adalah usaha karena Tampilkan atau sertakanlah bonus dalam penjualan anda karena itu diharapkan dapat meningkatkan purchase likelihood nya keinginan membeli calon customer Anda terhadap produk yang Anda jual oh ya bisa juga enak kasih bonus yang ekstrim contoh beli satu bonus 3 hehehe Nah itu juga itu ekstrimnya beli satu bonus 5 itu juga ekstrim dan bisa jadi menarik jadi kalau biasanya beli 31 sekarang dibalik beli satu bonus DJ itu tips Ya sekedar tips Oke sekaligus semoga bermanfaat dan sampai jumpa di video berikutnya bye bye [Musik]"

judul kursus: Psikologi Penjualan
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Efek Konsistensi dan Kesukaan - Iiking
lesson: Efek Konsistensi dan Kesukaan - Iiking
transkripsi: Transcript: "Hai [Musik] pada video kali ini kita akan membahas tentang efek psikologi kenal produk dan konsistensi terhadap penjualan Enda ini tema ini ada kaitannya dengan awareness dan branding terhadap produk kurang lebih seperti ini ya Jadi kalau yang kenal produk itu kurang lebih adalah calon pembeli akan cenderung membeli ketika mereka sudah kenal dan suka dengan produk yang Anda jual ya atau familiar dengan peledakan net dan yang satu lagi adalah konsistensi efek yaitu adalah ketika dihadapkan dengan beberapa pilihan product orang itu akan cenderung memilih produk yang sudah terbiasa ia lakukan yang sudah terbiasa dia beli konsisten jangan nah contohnya adalah seperti ini jadi kayak langganan yaitu akan lebih pilih Ketika anda misalnya mau mencari pasta gigi Anda ke supermarket atau ke warung Kemudian Anda melihat ada banyak disitu tawaran dari pasta gigi mana yang biasanya Anda pilih yes biasanya anda akan terikat dengan efek clicking ya dan eh konsisten fake anda akan membeli itu lagi itu lagi itu lagi seperti yang sudah biasa anda lakukan ini umumnya ya ini umumnya Ya beda kalau bisa ada merek baru dan anda ingin mencoba itu berarti karena faktor eksternal atau lagi nggak ada uang nih Anda pemiliknya Yaudah yang yang cukup aja itu faktor eksternal tapi secara psikologi internal yaitu dorongannya adalah cenderung ingin memilih sesuatu produk yang sudah dikenal dan sudah konsisten atau sudah terbiasa contoh lain kita lihat contohnya dulu ya sebelum kita bahas pengaplikasiannya dalam penjualan Anda Misalnya Anda membeli air mineral yang ada banyak pilihan mereka akan Anda pilih sama biasanya anda akan cenderung memilih yang anda sudah terbiasa ya kan kalau sama kalau air minum kayaknya apapun Oke Enggak masalah kok Oke Ya mungkin karena ini terlalu rutin tapi biasanya untuk beberapa orang itu akan cenderung udah milih satu milih yang itu aja atau kalau nggak Ketika anda misalnya mau membeli komputer atau laptop biasanya anda akan memilih yang mana Nah sama ini biasanya dipengaruhi juga oleh faktor dari liking dan konsistensi untuk Anda yang sudah terbiasa menggunakan Windows biasanya ketika memilih dorongan pertamanya itu adalah ingin membeli untuk yang sama juga yaitu Yaudah yang Windows juga sementara yang terbiasa Apple dan make itu adalah karena cenderung memilih yang Max lagi ya ingat sekali lagi ini diluar faktor eksternal seperti misalnya Oh the Hai ada fitur yang hanya ada di mek Yaudah belinya Eko lebih kuat lebih apa atau ini hanya adanya di Windows ya gitu diluar dari itu atau faktor harga dan rekomendasi dan faktor luar lainnya dorongannya itu ada orang akan cenderung memilih yang sudah familiar atau misalnya handphone pun demikian ya Apakah Android the akan milih Android lagi Ketika anda ganti handphone atau Anda beralih ke iPhone misalnya nah itu biasanya faktor lightening dan persistensi itu cukup mempengaruhi penilaian hendaknya untuk membeli nah atau misalnya saya mau mengambil contoh ekstrim yang mungkin anda pernah pengalaman keluar negeri jalan-jalan ke luar negeri ia beberapa hari berapa minggu dan kemudian suatu hari anda ngelihat disandang lihat ada warung nasi Padang Nah Biasanya apa yang terjadi kalau dari yang Saya dengar cerita-cerita temennya atau orang yang pernah ke luar negeri beberapa hari itu ketika mereka melihat ada warung Padang curas Hanya seperti mereka ketemu pacar dengan langsung berbunga-bunga rasanya tuh pengen langsung ke sana aja beli dan makan disana Apakah mungkin anda pernah ngalamin juga kenapa itu bisa terjadi karena sekali lagi itulah karena faktor liking dan konsistensi secara psikologis akan cenderung memilih atau menyukai yang sudah terbiasa dan sudah dikenal nah dalam bisnis itu disebutnya adalah lebih faktor our kesini ya branding wireless itu disini dan sekarang apa kaitan ini dengan peningkatan penjualan produk yaitu adalah tips dari sini karena kita sudah tahu psikologis orang umumnya adalah cenderung memilih yang mereka suka atau yang sudah konsisten maka andapun ketika menjual suatu produk usahakan itu ow er membuat er terhadap mereka ada produk anda tunjukkan ke mereka ya dan juga konsistensi yang konsistensinya ada dua yaitu untuk yang Aku menggunakan layanan Anda coba dites follow-up Coba dikasih respon positif dikasih dihubungi ya atau kalau nggak untuk yang belum named belum memakai produk Anda itu diiklankan terus ya ada namanya retargeting Nah contoh Misalnya ini dia ya tips n triknya contoh-contohnya yaitu misalnya Bagaimana ini supaya produk kita itu diketahui dan bisa jadi disukai atau bisa jadi konsisten ya konsisten baik digunakan atau konsisten muncul dibenak mereka ya brandingan seperti itu ya ya itu Anda bisa memasang iklan retargeting iklan retargeting ya buat Anda yang terbiasa diet yang mungkin tahu ya gitu jadi retargeting ke ketika orang itu melihat suatu produk enak ya Misalnya bisa anda ngelihat sepatu di marketplace tiba-tiba akan akan muncul di iklan sepatu lagi sepatu itu lagi sepatu itu lagi nah itu berarti anda kenakan retargeting nya eh yang kedua ketiga keempat kelima Desa keenam ketujuh itu akhirnya oke Udah terbiasa Dan menganggap bahwa produk itu adalah produk yang cocok untuk Anda dan psikologi Ada yang orang itu cenderung membeli ya biasanya untuk produk-produk yang perlu dipikirkan ya gitu bukan produk yang langsung kayak begini beli ya gitu enggak itu biasanya baru akan lebihnya setelah 6 7 atau 8 kali melihat produk tersebut yang mau dari brosur dari ingat orang yang make melihat dari tokonya letter iklan dan sebagainya Jadi itulah yang pertama Kemudian Anda bisa juga untuk anda itu tetap diingat Dea dioeroleh calon customer Anda kalau atau oleh customer Anda yaitu adalah mengirimkan pesan Ya baik itu WhatsApp email ya reaction apa aja macam-macam bisa ulang tahun kalau anda tahu ulang tahunnya atau misalnya ucapan the tahun baru atau ucapan selamat 17agustus misalnya nah kemerdekaan dan momen-momen tertentu itu bisa kemudian bisa juga anda keypad informasi produk-produk baru ya bisa Hai gitu ya customer setia ya ini kami memiliki program baru NIP punya produk baru yang namanya ini kita itu bisa minimal mereka Jadi tahu Oh ini ya toko ini ya Oh iya kita yaitu meningkatkan powerless dan konsistensi berikutnya bisa juga menanyakan mereka tentang produk yang sudah mereka beli bisa ada konsumen Anda yaitu misalnya eh apa pernah menggunakan jasa hendak bisanya Anda zat-zat jasa hukum saya Nah itu ada menanyakan bagaimana kabarnya gitu ya untuk kasusnya Bagaimana Apakah sudah selesai Apakah ada yang bisa dibantu lagi ya bertanya seperti itu itu juga bisa menjadi Power dan konsistensi diotaknya mereka kemudian bisa juga mengirim email rutin ya atau atau responder tapi bukan spam yang bukan ditandai gitu Kayak misalnya email-email seperti yang diatas tadi ya apakah itu delapan tahun baru ya ucapan hari raya dan sebagainya Itu bisa atau tips-tips juga bisa Nah itulah contoh-contohnya bagaimana tips n trik untuk mengingatkan Wearnes dan konsistensi karena Pa lagi ya orang itu akan cenderung memilih produk yang sudah ia kenal yang sudah ia ketahui dan sudah iya coba ya suka dan yang sudah menjadi langganan biar semoga bermanfaat sampai jumpa di video berikutnya bye bye [Musik]"

judul kursus: Psikologi Penjualan
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Quiz
lesson: Quiz
transkripsi: Video ini membahas delapan teknik psikologi marketing yang dapat membantu meningkatkan penjualan produk atau jasa Anda dengan memanfaatkan kecenderungan alami perilaku konsumen. Teknik-teknik ini telah teruji melalui berbagai penelitian dan banyak diaplikasikan oleh perusahaan-perusahaan besar di luar sana. Mari kita bahas satu per satu:
1. Menyertakan Label "Best Seller": Manusia cenderung mengikuti perilaku orang banyak. Dengan melabeli produk tertentu sebagai "Best Seller," "Terlaris," atau "Favorit," Anda memanfaatkan "Social Proof Effect" untuk memudahkan calon pembeli dalam memilih dan meminimalisir kebingungan akibat banyaknya pilihan (Paradox of Choice).
2. Memberikan "Bonus" Menarik: Semua orang menyukai bonus. Memberikan bonus, baik yang diketahui di awal maupun sebagai kejutan, dapat meningkatkan minat beli konsumen. Pastikan bonus yang diberikan relevan dan bernilai bagi target pasar Anda. Semakin banyak dan berlimpah bonusnya, semakin besar peluang konsumen untuk membeli.
3. Memanfaatkan "Efek Timbal Balik": Memberikan sesuatu secara cuma-cuma, seperti sample produk, ebook gratis, atau sekedar senyuman ramah, dapat memicu "Reciprocity Effect" dimana konsumen merasa perlu memberikan timbal balik positif, seperti membeli produk Anda, memberikan tips lebih besar, atau memberikan review positif.
4. Menampilkan Testimoni dan Bukti Sosial: Testimoni dan bukti sosial, seperti jumlah pengguna, review positif, dan penghargaan, berperan penting dalam membangun kepercayaan dan kredibilitas produk Anda. Semakin banyak testimoni dan bukti sosial yang ditampilkan, semakin besar kemungkinan konsumen untuk yakin dan membeli produk Anda.
5. Memakai Teknik "Harga Coret" dan "Anchoring Effect": Menampilkan harga awal yang dicoret dan digantikan dengan harga lebih rendah dapat memicu "Anchoring Effect," dimana konsumen akan menjadikan harga awal sebagai patokan dan menganggap harga yang ditawarkan lebih murah, meskipun belum tentu demikian.
6. Membatasi Penjualan dengan "Scarcity Effect": Membatasi stok produk, waktu penjualan, atau memberikan penawaran terbatas dapat memicu "Scarcity Effect" atau "Fear of Missing Out," mendorong konsumen untuk segera membeli sebelum kehabisan.
7. Membangun "Authority" Produk dan Diri Anda: Mencantumkan gelar, sertifikasi, penghargaan, testimoni pakar, atau berkolaborasi dengan influencer dapat meningkatkan "Authority" Anda dan produk yang dijual, sehingga konsumen lebih percaya dan yakin untuk membeli.
8. Meningkatkan "Awareness" dan "Konsistensi": Terus ingatkan konsumen akan produk Anda melalui iklan retargeting, email rutin, ucapan selamat di momen spesial, dan berikan layanan follow-up yang baik untuk membangun keakraban dan mendorong pembelian berulang.
Dengan memahami dan mengaplikasikan teknik-teknik psikologi marketing ini secara tepat dan etis, Anda dapat meningkatkan penjualan dan mengembangkan bisnis Anda secara signifikan. Selamat mencoba!

judul kursus: Psikologi Harga & Diskon
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Efek Angka 9
lesson: Efek Angka 9
transkripsi: Transcript: "Hai ini dulu dan tidak hanya di supermarket suatu produk ya itu tidak ada salahnya menggunakan harganya ada harga presisi lebih murah dibandingkan mencantumkannya berakhiran bulet jadi misalnya harga yang dikeluarkan pembelinya itu kurang Anda membuatnya seperti ini ya daripada akhiran 99 ya Samsung juga pun demikian adalah lebih segini nya kurang lebih tujuh Kalau Anda suka belajar belanja online kosmetiknya $5 $10 17 dollar itu bulat 1063 jadi persepsi murahnya tuh ingat delapan dollar ya dan ternyata yang anda menjual kursus misalnya 500.000 furniture Anda suka ngelihat kita lihat di sini langsung dari website-website yang bukan murahan gitu tapi sementara katalog B itu yang $5 menjadi belakangnya itu harga presisi ia titik websitenya Samsung Anda kurangi aja jadi 499 Ketika anda menjualnya itu dengan akhiran angka 9 Galaxy Note 20 harganya 14 499 nah 10999 kesan atau persepsi murah ya Oke sampai 99 itu ternyata cukup signifikan 4,9 9 yang 10 menjadi 9,99 jadi harga Seperti contohnya langganan bulanan ya Menjual snack dan misalnya harganya materi pertama yang akan kita bahas di sini dulu video ini ya semoga memberi Rp20.000 Anda bisa merubahnya menjadi kenaikannya ya ini kurang lebih 81 9.99 999 29.99 Nah apa sih yang mereka psikologi harga ini adalah tentang efek tapi beda nih ya sama Cash backnya dia 19000 atau bisa juga kalau itu sayang inspirasi buat anda dan sampai jumpa di presisi namanya harga yang ada 99 nya dollar ya jadi lihat cuman merubah ini angka 9 ini menarik sekali Mungkin Anda langsung membulatkan satu juta enam video berikutnya dengan materi yang Nah kemudian tuh Rp1.000 eh gitu Nah karena ini saja ya kelihatannya berkurang sedikit tidak akan kita bahas ya ketika membahas tidak kalah menarik bye bye lakukan Kenapa sih kok bikin sulit kedua katalog ini disebar ya ke subjek pernah jalan-jalan ke toko Ke mal atau marginnya kecil gitu Anda bisa menjadi tentang harga bulat ya round price gitu tapi secara kuantitatif efektor kalinya ngitung gitu ya gitu kenapa nggak mudah supermarket dan anda ngelihat itu nya ya kemudian kita lihat dari websitenya responden responden nya ya kerumah-rumah aja udah $10 $20 gitu nah ternyata ini itu banyak Nah gitu sehingga ini lebih harga-harganya memiliki ujung akhiran 19950 rupiah itu juga masih bisa yang terus seperti itu Nah setelah itu banyak pendapatannya ya gitu ini menarik Apple karena ini ketika dia menjual masih masuk harga presisi Kemudian Anda ada penelitiannya ya penelitiannya ini angka 9 ya contohnya seperti di depan disurvei dilakukan survei yah di kirim suatu produk ya gitu iPhone 12 truk from sekali ya gitu nah sehingga kesimpulan yang jualan scraft hijab ya gitu itu semua udah lama Yaa ini salah satunya ini ada untuk penelitian pertama ini adalah Anda lewat email ya atau make forms gitu ada dari screen r&q Brian tahun 96 nanti 999 ya 1169 ya gitu ini banyak sekali daripada 80.000 Anda bisa menggantinya from peneliti ingin mengetahui bisa menggunakan angka presisi ya atau mereka melakukan tentang jumlah menjadi yang 9 termasuk yang 990 juga ini y999 tuh 699 semua 99 Nah kenapa ya gitu 79. 507 rupiah ya kemudian ini ya kaos tingkat keinginan untuk membelinya pengeluaran pembeli terhadap produk yang angka yang ujungnya itu 99 untuk termasuk ke hukum ini acf Hum angka 9 kemudian Berapa dollar yang dihabiskan berakhiran bulat Ya normal dan yang meningkatkan penjualan Anda tapi ini misalnya daripada Rp100 Anda bisa 99000 Jadi kesimpulannya itu ada Ayah dari ini nah nih di luar negeri juga Sama ya oleh mereka terhadap produk-produk ini penelitian tersebut ternyata secara dan kacamata itu daripada 800. 000 itu berakhiran 99 nah penelitian mereka ini banyak sekali ya gitu Ini yatch baru penelitian pertama nanti di video saya nah dari penelitian tersebut ya ini psikologis pemberian akhiran 99 itu berikutnya itu akan ada materi yang Anda bisa 1.99 ini menarik ya Jadi mereka itu membuat menarik sekali ya gitu itu kita lihat lemas Kapan sebaiknya kita menggunakan 799. 000 4.49 Ya 2.99 ada juga ini 3.7 7 ya nanti memberi dampak terkesan atau dulu untuk yang kelompok A1 korang orang harga bulat ya gitu Ini masih yang harga Nah kalau anda perhatikan ini menarik katalog dengan isi yang sama persis ada dipersepsikan lebih murah jadi kayak ini kita bahas ya Ini namanya adalah presisi dulu nah Oke sampai sini dulu sekali ya ternyata perusahaan-perusahaan yang mendapat katalog harga bulat deh katalog tak dan ada katalog beach ya harga presisi Nah kita lihat dulu yang ini harganya bulat nih 00 ini bulat ya tadi iPhone meskipun Hai itu dipersepsi besar sekaliber Apple pun Hai itu dia jadi anda bayangkan ketika and kau bikin cuman bedanya adalah kata tak yaitu gitu Hai itu jumlah rata-rata dollar [Musik] [Musik] [Musik] [Musik]"

judul kursus: Psikologi Harga & Diskon
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Efek Angka Awal
lesson: Efek Angka Awal
transkripsi: Transcript: "Hai [Musik] di video ini kita akan membahas tentang efek angka awal atau juga disebut dengan last digit efek atau The First digit efek ya jadi penelitian ini masih berkaitan dengan penelitian menggunakan angka 9 di ujung harga menitan ini merupakan lebih lanjut ya dan menyimpulkan bahwa penggunaan akhir 9 akar lebih efektif BF ketika angka awalnya itu ikut berubah ya contoh misalnya seperti ini ya Ini ada dua contoh yang atas yang orange 210. 000 dan yang bawah 209000 akhiran 9 itu bisa berinfaq Terhadap Peningkatan penjualan ya Secara penelitian sebelumnya gitu nah tapi efek ini lebih besar lagi ketika ada perubahan di harga depannya contoh misalnya dari 200.000 menjadi 199.000 nah ini lebih impact full Nah kita lihat lebih detail saya lagi ya kita akan membahas ini dan contoh kasusnya penelitian ini dilakukan oleh Thomas and worldwide tahun 2005 tentang efek di sebelah kiri ya efek digit di sebelah kiri jadi penelitiannya seperti ini ada sebuah produk ya kemudian ini harga-harganya itu adalah 4 dollar harga ritelnya adalah empat bulan 4 dollar deh kemudian studi kasus yang pertama adalah meletakkan produk ini di toko Aa seharga 2,99 dan di toko B sebesar 3 dollar ya kita bisa melihat di sini ya itu selisihnya adalah 0,1 0,1 dollar nah kemudian di studi kasus kedua ya itu seperti ini kiper ditoko Adi kasihnya 3. 59 yang B itu di menjualnya lah 3,6 dollar jadi kalau kita lihat ini sama ya selisihnya adalah 0,01 dollar sama sekali sama eh kita Nah kalau kita melihat dari teori yang belakangan 9 ya tentu antara asam ab ya sama B itu yang aku memang akan terkesan lebih murah nah tapi penelitian ini bukan meneliti tentang itu ya bukan kesan murahnya tapi akan meneliti magnitud diskonnya jadi persepsi tentang besarnya diskon itu berapa sih Regita kalau secara rasional sama-sama 0,01 ya tapi Berapa besar sih persepsi diskon terhadap perbedaan antara a dan b yakni TubeMate itu terbedakan nya Nah hasilnya ini menarik ya yaitu adalah seperti ini untuk yang pertama Ya studi kasus pertama yaitu ada doa menjualnya 2,99 dan b 3,0 itu selisih diskonnya adalah segini Persema Ketut lagi tugasnya perbedaannya Oh besar banget nih selisih perbedaannya sementara ya yang 3,5 9 dan 3,0 itu perbedaannya tipis sekali jadi kurang lebih ya gitu customer tuh akan menganggapnya ah di toko Asmadi tokobig Sama aja kok seperti itu Nah ini adalah hasil penelitiannya dan ini menarik sekali nah bagaimana pengaplikasiannya terhadap produk Anda Kalau anda menjual suatu produk ya kalau bisa itu dibikin Nah dengan perbedaan angka depannya contoh misalnya seperti ini ya Nah ini ya Jadi kalau misalnya Anda mau jual barang ya gitu mungkin akan terasa impact yaitu dari Rp100 menjadi 99 dibandingkan 100.000 menjadi 109000 ya gitu itu adalah salah satu contohnya Nah kan Tapi saya kalau 99000w League kau kayak gitu ya udah ganti aja depannya jadi 200. 000 ya kemudian harga diskonnya menjadi Rp100 sekian gitu Nah itu kan tetep aja ada perbedaannya yaitu akan lebih impact full Nah contoh lainnya adalah seperti di sebelumnya ya jadi nah ini impactnya ini akan terasa besar sekali ya dari lima keempat 99 dari dua ke satu dari delapan ketujuh Dhani tidak harus nempel-nempel yang bisa dari misalnya dari 18 ketujuh itu bisa emang lebih bagus ya Kemudian dari 100 ke-99 eh 800. 000 eh gitu ketujuh 99 Ya gitu dari lima keempat 99 kita ya karena kenapa sekali ini akan berinfaq lebih murah bahkan yang menarik ya kalau anda pergi ke supermarket sudah itu suka ada atau ke tempat makan misalnya ke fast food gitu yaitu suka ada yang menjualnya itu seperti ini 1991 Dollars 69 kalau secara rasional yo yah itu adalah sama dengan dua dollar secara nasional tapi secara psikologis ya gitu itu akan mempersepsikan nya itu adalah Satu dollar nah ini menarik eh gitu dan ini banyak dipakai yakni center deh gitu kalau anda melihat teh Ini harganya berapa ini es1370 ya gitu satunya digedein ya gitu Ini empat gitu Nah karena apa ya untuk mengurangi ya persepsi untuk membuat persepsi terkesan murah Nagita jadi kepada akan ini kalau kita melihatnya 9100b kan 10.000 kita tapi di itunya ga9 deh gitu nah Oke sampai sini dulu video kali ini semoga menambah inspirasi buat anda ketika mencari harga menentukan harga dan di video berikutnya juga tidak kalah serunya ya kita akan bahas lebih banyak lagi tentang psikologi harga ini sampai jumpa di video berikutnya dan Mei hai hai [Musik]"

judul kursus: Psikologi Harga & Diskon
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Akhiran 95 vs 99
lesson: Akhiran 95 vs 99
transkripsi: Transcript: "hai hai [Musik] Hai di video ini kita akan belajar tentang penggunaan akhiran Kapan sebaiknya menggunakan akhiran 95 Kapan sebaiknya menggunakan akhiran 99 Nah untuk diinformasikan dulu ya Jadi ujung-ujung yang 95 ya atau 97 atau 99 itu disebutnya adalah precision ya harga presisi ya gitu nah memang kedua-duanya ini memiliki impact yang bagus terhadap kesan diskon atau harga murah nah tapi yang namanya penelitian biasanya mereka itu senang untuk meneliti berbagai hal udah ada hasilnya saja ya gitu mereka ingin mengembangkan lebih lanjut lagi ya di sebelumnya kita sudah membahas tentang efek penggunaan kk99 dan perlunya pengen tahu nih ya ada efeknya nggak ya Kalo makenya 95 ini penelitiannya dilakukan oleh Jenderal VOC dan n tahun 98 ya jadi penelitian ini untuk menguji akhiran tit dan 5/90 atau titik 99 pada berbagai produk keadaan kita lihat dulu kesimpulannya dulu ya sebelum kita bahas ilustrasinya jadi Kesimpulannya adalah gunakan titik 95 untuk barang mahal dan gunakan titik 99 untuk barang murah Nah maksudnya gimana kita lihat contohnya seperti ini jadi penelitian itu melakukan penelitian ketika menjual kue-kue ini diberi harga di toko Aa yaitu diberi harganya 2.95 dan di toko B itu dibeli harganya udah 2.99 namun anda toko mana yang lebih sukses dalam menjual cupcakes ini ya kalau secara logika mungkin kita akan miliknya yang 2.95 karena akan lebih murah Heh gitu nah tapi ternyata dari hasil penelitian tersebut yang menggenerate konversi lebih banyak yang terjadi penjualan lebih banyak itu adalah yang di 2. 99 nah menarik Regita kemudian peneliti ini mengujicobakan kweh yang lebih besar ya yang terkesan yaitu lebih mahal daging ini sama diberi harga yang satu ada berakhiran 9549 detik 95 dan digedor 49.99 nah disini protes saatnya itu mirip seperti apa yang kita buat ya kalau Anda sama kayak saya yaitu adalah yang 49. com s95 nya lebih tinggi konversinya ya nah jadi kesimpulan dari penelitian ini adalah gunakanlah angka titik 99 untuk produk yang relatif murah dan gunakanlah titik 95 untuk produk yang relatif mahal tapi bukan luxirius ya bukan yang menjual untuk prestisenya ya plastiknya ya bukan Harusnya itu nanti menggunakan harga bulat di video berikutnya kita akan bahas itu ya Nah jadi ini ingin memberi kesan murah ya gitu harganya ya bukan barangnya gitu nah tapi masih terjangkau ya gitu nah Anda bisa menggunakan metode ini Nah coba saya mau ngetes Padaan aja ini ada jual kue jadi Namrud Anda Berapa harga yang cocok 3 dollar 2.99 atau 2.5 jawabannya ada 2.99 sekarang kita coba produk ini ya jawabannya sampai itulah 3.99 bagaimana dengan yang ini kacau nah harga pas adalah 49.90 5B semoga menambah inspirasi buat anda anda mendapat ide Bagaimana cara anda meletakkan harga cash sedikit informasi Ketika saya menjual produk kursus saya pun menjualnya itu biasanya menggunakan yang akhiran 95 ini ke Kefa jumpa di video berikutnya dan bye bye [Musik]"

judul kursus: Psikologi Harga & Diskon
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Harga Presisi
lesson: Harga Presisi
transkripsi: Transcript: "Hai [Musik] pada materi ini kita akan membahas tentang angka presisi dan ini cukup direkomendasikan untuk anda untuk menunjukkan harga yang Anda jual itu terkesan relatif murah apa sih angka presisi itu ini dia contohnya jadi di materi sebelumnya kita sempat membahas tentang penjualan dengan angka 9 ya dengan angka akhiran 5/7 Nah itu disebutnya adalah angka presisi kayak contoh di sini ya yang 3972 Dollar Ini ini adalah angka presisi paling 40. 000 itu disebutnya adalah angka bulat nah angka presisi ini ini direkomendasikan untuk membuat customer merasa ringan mengeluarkan uang ya untuk barang semahal apapun Makanya kalau kita lihat di materi sebelumnya kita sebab membahas ya harga handphone berharga blasan juta yaitu pun jadi terkesan lebih murah ya Dikarenakan dikarenakan mengkeh kayak dicontoh sebelumnya itu kayak handphone ya gitu itu harganya ribuan dollar ya atau belasan juta tapi menjadi kesannya lebih murah Karena menggunakan angka presisi tersebut nah penelitian ini dilakukan oleh Thomas Siemens dan qadhi Ali tahun 2010 dan ini menarik ya saya membaca penelitian ini cukup menarik ya itu tentang efek dari eh angka presisi ini Nah kenapa menariknya karena kalau melihat dari harga ekskulnya harga reel nya itu sebenarnya lebih mahal tapi ternyata dipersepsikan oleh orang itu lebih murah nah ini menarik gaji penelitian yaitu mereka menunjukkan tentang rumah ya harga jual rumah jadi di Kompleks real estate kemudian para responden C ini ditunjukkan dengan katalog ya itu dengan katalog yang berbeda ya katalog yang pertama itu responden kelompok sama itu ditunjukkan rumah gambar rumah dan sebagainya kemudian ada harganya 510.000 dollar 500.000 dolar berarti harga bulat lefudin responden kelompok B itu ditunjukkan dengan gambar yang sama ya dan disini menggunakan angka presisi dah yaitu adalah 5000 seblak yaitu 511529 ini kalau kita melihat lebih mahal dibandingkan yang sebelumnya ya sebelum 510. 000 dan disini 511529 logika caleg tol ini lebih mahal dibandingkan yang barusan nah kemudian peneliti ini menanyakan kepada para respondennya pada masing-masing kelompok seberapa mahalkah tampaknya harga ini terhadap rumah tersebut atau seberapa besarkah ini tampaknya pada relatif skill ya jadi Latif skill to dengan rumah tersebut ya dengan harga itu seperti apa dan apa yang mereka dapatkan adalah meskipun secara teknis ini lebih ngelihat ceraek lebih mahal tapi ternyata hasilnya dirasa lebih murah atau lebih kecil pada rata-rata orang yang melihat dengan harga presisi ini mereka merasa secara keseluruhan rumah ini murah atau less expensive dibandingkan orang yang ditunjukkan dengan harga 510.000 dollar ya dibandingkan dengan yang harganya bulat nah ini menarik sekali ya Jadi ini benar sekali ya Jadi kita mendapatkan ilmu baru dan ini hasil dari Real penjualan atau aktual penjualan di real estate di Amerika sana ya itu dari Andri lutrol lihat di FB dan that dari transaksi XL rilis thread orang akan membayar lebih banyak ketika harga yang disajikan dalam bentuk presisi ya Nah ini percaya ini menarik sekali ya jadi benar-benar harga presisi itu bisa membuat secara psikologis terkesan murah tapi bukan murahan ya Nah kebalikan dari presisi itu apa aja itu adalah angka bulat nah tidak semua harga itu akan lebih baik ketika diberi harga presisi begitu ada momen atau ada situasi tertentu Dimana anda mahal baiknya menggunakan harga bulat nah materi tentang harga-harga bulat ini itu akan kita bahas di materi berikutnya sampai jumpa di video berikutnya dan [Musik]"

judul kursus: Psikologi Harga & Diskon
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Harga Bulat
lesson: Harga Bulat
transkripsi: Transcript: "Hai [Musik] pada video kali ini kita akan membahas tentang penggunaan harga bulat Apa itu harga bulat harga Bulat itu berarti harga bulet maksudnya adalah kalau jual Rp40.000 yaitu adalah harga bulat ya kalau harga PC Itulah 39.99 itu depresi nah di video sebelumnya kita sempat membahas keunggulan ketika kita menggunakan harga presisi jadi keunggulan harga presisi itu adalah membuat suatu harga yaitu menjadi terkesan murah dari Jadi harganya itu murah nah Apakah semua penjualan itu sebaiknya menggunakan harga-harga presisi ternyata Jawabannya adalah tidak ya ini untuk barang-barang mewah lux serius ya dan Playstore fokus products itu disarankan menggunakan ndak bulat ini pernikahannya dilakukan oleh jadwal dan jam tahun 2014 yang menyimpulkan bahwa yang meneliti tentang harga presisi dikaitkan dengan harga bulat yang pada barang mewah dan barang tidak mewah nah penelitian ini dilakukan menguji coba pada dua produk yang berbeda yang pertama adalah kalkulator ya kalkulator ini penggunaannya itulah penggunaan rasional penggunaan fungsi orang biasanya memilih kalkulator itu karena fungsinya yang rasional dan ini diujicobakan dengan dua harga berbeda Nah jadi di mall ya gitu di market data di toko itu diberi dengan dua harga yang berbeda yang pertama ada tiga 9.72 dan yang kedua adalah harganya harga berat yaitu 40 dollar Nah kalau anda sama seperti saya dan orang pada umumnya itu kalau dikasih dua harga ini biasanya akan milik yang 3972 daerah Kenapa karena disatu Sisi lebih terakhir gitu ya lebih murah ya udah tiket.com at72 aja ya gitu nah kemudian peneliti itu memasukkan produk kedua yaitu adalah main nah wine ini ini terlihat hanya karena Di Amerika ya di sana itu wanita menjadi salah satu produk yang dianggapnya adalah lux serius ya jadi membelinya tuh lebih karena emosi lebih karena pride prestise Nah itu adalah wine ini maka itu yang mereka jadikan uji cobanya nah harganya kalau anda perhatikan sama di sini dua harga ya Ada 3972 depresi presisi dan yang keduanya adalah harga 40 dolar Le jadi harga bulat disitu nah sama seperti sebelumnya Kalau kita ngelihat di sini ya tentu e39 lebih murah kan seperti itu ya Nah Apa hasil penelitiannya ternyata ini menarik sekali ketika dikumpulkan datanya nya itu process layout ya keinginan untuk membelinya untuk kalkulator ternyata sesuai dengan dugaan nah di awal yaitu yang 39,7 2 dollar lebih murah ya ini warnanya biru ternyata itu process layout nya itu lebih tinggi dibandingkan yang 48 ya ini lebih murah kan gitu eh tapi ternyata itu tidak berlaku pada wine nya pada wine ternyata malah yang 40 dollar malah lebih tinggi dibandingkan yang harga presisi yang 3972 dollar item Nah kenapa ini bisa terjadi ya ini menurut kesimpulan dari scanner dan qb Ryan tahun 2001 lewat ternyata ketika kita itu menggunakan harga Ode harga ganjil harga presisi itu secara tidak langsung secara psikologis itu memberi kesan diskon atau murah ya Dan ini melengkapi dari materi-materi sebelumnya ya gini penggunaan presisi itu itu lebih membuat terkesan nya itu murah makanya di supermarket suka harganya misalnya jual minuman yaitu Hai 999 gitu ya Enggak boleh 3000 seperti itu untuk orang-orang yang membelinya itu berdasarkan emotion berdasarkan lux serius berdasarkan prestise mereka biasanya itu malah inginnya itu adalah yang kalau bisa kualitasnya bagus yang kalau bisa itu meningkatkan Pradnya dia Oleh karena itu mereka biasanya memilihnya yang harga berat ya karena terkesan lebih mahal juga ya Nah ini ya ini kesimpulan dari wadah Enjang ya gitu gunakan angka bulat untuk produk barang mewah kayak Luxury atau Playstore fokus produk Itulah kenapa kalau anda ngelihat di websitenya tak higher high sini untuk penyebutnya Maaf ya kalau salah ya gitu teks warna itu kalau Anda lihat dia banyak menggunakan harga-harga bulatnya 6750 dollar 5350 Dollar atau misalnya Gucci ya gitu untuk dia menggunakan 3500 dollar langsung ya kemudian size ini 6500 dollar Regita beda ya sama iPhone sama itu mereka meskipun produknya Wow tapi mereka menggunakan strategi harga yang menggunakan akhiran 9 tersebut ya gitu nah jadi kesimpulan dari materi kita yang sudah kita pelajari ini adalah Kalau Anda menjualnya itu harga Kalau Anda menjualnya itu barang-barang yang sifatnya itu rasional mencarinya itu karena kebutuhan fungsional atau anda ingin memberi kesan murah ya maka anda bisa menggunakan harga presisi tapi kalau misalnya Anda menjualnya itu produk yang meningkatkan Club seriusnya ya emosinya ya Kayak misalnya cafe yang menjualnya tuh yang apa yang eksklusif ke atas gitu nah silahkan anda menggunakan harga bulet ya Oke sampai sini dulu ya semoga bermanfaat semoga menambah Insight menemui inspirasi buat anda dalam menentukan harga sampai jumpa di video berikutnya cepet et Al [Musik]"

judul kursus: Psikologi Harga & Diskon
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Harga Personal
lesson: Harga Personal
transkripsi: Transcript: "Hai [Musik] pada video kali ini saya akan membahas tentang harga personal Bagaimana cara anda memberi harga atau diskon yang gue banget deh yang gue banget ini untuk calon customer anda dan ini menarik ya di luar dari bayangan yang mungkin kita nggak pernah mikir tentang ini bahwa ternyata ya inisial nama atau tanggal lahir itu itu bisa mempengaruhi terhadap keinginan membeli produk Anda nah Sebelum saya membahas tentang penelitian lebih dalam tentang ini Pernah nggak Anda bercita-cita kalau punya mobil anda ingin part nomornya itu yang mengandung nama anda misal nama anda Hasan anda ingin memberinya hak 4ssn atau Raden atau Rina atau Dewa Asep Raisa nah seperti ini atau kalau nggak ketika Anda memilih nomor handphone mungkin anda pernah berpikir untuk akal bisa saya mencarinya yang ada unsur tahun lahiriah atau tanggal lahir Nah ada diantara anda yang seperti itu Nah inilah yang menjadi prinsip ego praising Bagaimana menempatkan harga atau diskon yang mengandung unsur nama atau tanggal lahir atau tahun lahir calon customer Anda nah ini menarik yah ini yah gitu deh penelitian ini dilakukan oleh kolter and grew old ya di tahun 2013 yang menghubungkan nama dan tanggal ulang tahun konsumen terhadap harga jadi ya di sini dia melakukan penelitiannya langsung dua yaitu adalah dendam letter yaitu adalah orang akan menyukai huruf yang terkandung pada namanya khususnya ini Show dan yang kedua ada the birthday number orang menyukai angka yang berkaitan dengan tanggal lahirnya atau Tail tahun lahirnya Nda inilah contoh penelitiannya nya Ini pertama ada orang namanya Frank dan kemudian diberi harga2 harga yang pertama Anda dapat koma 55 Jadi kalau bahasa Inggrisnya It's fine fifty-fifty dan jadi FB itu frame ini feat dan yang satu lagi xpoints Kemudian ditanyakan pada Friends Yap manakah harga yang lebih menarik buat dia nah dia memilihnya itu adalah yang delapan poin 55 ya x-points fifty-five Jadi ada esnya Nah kalau kita melihat loh Kang Wajar dong itu kan lebih murah gitu Saya juga mungkin miliknya akan lebih murah nah bagaimana dengan yang kedua ini yaitu adalah semi depannya namanya adalah es dikasih dua harga yang sama nah di 8.5 each point five dan xpoints ternyata jawabannya adalah mana harga yang lebih menarik buat dia itu udahlah yang kedua Eh yang x-points XTC itu menarik ya gitu nah permintaannya tidak sampai sini saja ya peneliti melakukan lebih lanjut lagi yaitu adalah meminta beberapa responden ya gitu untuk masuk ke ruangan lab untuk melakukan penelitian Tapi sebelumnya ketika proses ngantri ini penelitian itu sudah berlangsung jadi ketika mereka lagi ngantri diputar radio ya audio iklan audio untuk menjual sepeda dan dikasih tahu harganya eh sekali-kali disebutnya 622 dan sekali lagi adalah 688 jadi six 21sx Android 2010 disebutnya sixteenth itu di iklan tersebut dan satu lagi Allah six eight jadi six two dan six eh gitu Edge terus Diulangi Diulangi Diulangi untuk produk yang sama Nah untuk responden ini yaitu the tidak India gitu tapi peneliti ini sudah memfilter orang-orang yang akan ikut menjadi sponsornya nih yang memiliki nama inisial dari e dan dari teh jadikan dari teh misalnya ada Thomas ya Ada Tamara yang ada taimi kemudian yang dari e ada Ericsson saya ada Edward ada Emily nah seperti itu Nah jadi ada eh ada teknik kemudian ketika mereka ini sudah masuk ruangan ditanya sama penelitiannya tentang proses rekrutmennya keinginan untuk membelinya ternyata ini menarik juga ya gitu orang yang diawali dengan huruf e jadi kayak ytwr gitu mereka memiliki respons lebih tinggi terhadap iklan yang dibeli harga six Edge gitar Karena ini ada eeknya ya kita nah begitu juga dengan yang namanya teh ya Tami Tamara Thomas ternyata harga XIX 20 itu lebih meningkatkan purchases liquidnya dibandingkan yang 6 088 deh gitu Nah itu menurut saya ini menarik ya Nah itu adalah berkaitan dengan nama nah tidak hanya nama tapi juga tentang tanggal lahir atau tahun ya Jadi ini kayak misalnya ya gitu Ini ada menjual baju ya gitu kemudian harga aslinya dari 2018 nah kemudian Anda tahu bahwa tanggal lahirnya dia itu adalah 14 Jan 6 bisa memberinya seperti 28 poin 14 ya Nah apakah ini meningkatkan dorongan untuk membeli suatu produk ya nanti kita lihat nih ya jadi kebayang ya atlet Januari udah ditambahin jadi 28 poin patbelas atau kalau nggak misalnya 16 April ya Ya sudah harganya Jadi dua Seven koma 16 jadi ada unsur er tanggal atau tahun akhirnya dan penelitian ini dilakukan pada sebuah kupon jadi para respondents nya itu diberi kupon ya yang sesuai dengan tanggal lahir yang bersangkutan dan misalnya Kyle tanggal lahir adalah 15 gitu Nah itu di diskonnya ditulis diskon 7 dollar 15 Saint gitu jadi ada-ada 15 nya ya atau misalnya tanggal lahirnya tanggal 7 ya Ya udah ayat diskon 7 dollar 7sense phytocyane itu ada tanggal lahirnya kemudian peneliti ini menanyakan para responden ini seberapa besar mereka akan menggunakan kupon tersebut yang untuk membeli ia Untuk memanfaatkan kupon tersebut nah ternyata kupon-kupon yang mengandung kesesuaian dengan tanggal lahir atau tahun lahir itu lebih tinggi dibandingkan yang tidak sesuai ya gitu jadi disini Meskipun tidak terlalu signifikan tapi lumayan ada peningkatan ya gitu nih ya ini 35 ya Sekian dan ini Ini 45 kemiskian Geger jadi ini lumayan yaitu ada peningkatan nah sehingga kesimpulan dari kolter Andrews ya kalau memungkinkan dan salahnya untuk anda untuk mengkonekkan the price to the present Day gitu jadi mengkonekkan suatu harga ya dan mengkonekkan mengkaitkan harga ya dengan nama orang itu atau tanggal lahir tersebut Oke sampai sini dulu deh materinya ini menarik menarik dan banyak penelitian yang tidak terduga oleh kita sebelumnya tapi ternyata itu bisa memberi impact dan siapa tahu ini bisa memberi Insight buat anda dan inspirasi buatnya Oke semoga bermanfaat dan sampai jumpa di video berikutnya bye bye [Musik]"

judul kursus: Psikologi Harga & Diskon
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Efek Jumlah Suku Kata
lesson: Efek Jumlah Suku Kata
transkripsi: Transcript: "Hai [Musik] pada video kali ini kita akan membahas tentang efek psikologi dari penyebutan Jumlah suku kata terhadap persepsi pada Harga jual suatu produk nah materi ini menarik sekali dan cukup penting kalau misalnya Anda menyebutkan harga produk Anda misal Kan harga itu ada yang tertera secara visual Ya misalnya 1500000mg itu ada juga yang disebutkan Itu hadiah 1500000 atau satu setengah juta Nah itulah yang akan kita bahas yaitu efek Jumlah suku kata terhadap persepsi yang mendengarnya nah penelitian ini ini dilakukan oleh call terkulai dan meraih Edi tahun 2011-2012 tentang pengaruh Jumlah suku kata terhadap sepsi harga sepatu produk intinya adalah semakin banyak suku kata menjadi sinyal atau persepsi bahwa harganya itu adalah mahal nah ini biasanya tidak disadari oleh kita ya sebagai penjual kita menyebutkan apa adanya tapi ternyata ne oleh para ahli-ahli itu itu diteliti naik inti dari kesimpulannya sebelum ditambah contohnya intinya adalah kalau bisa Ketika anda menyebutkan harga suatu produk Sampaikanlah harga dengan suku kata yang paling sedikit Nah sekarang kita lihat contohnya gimana Kang Contohnya seperti ini misal ini penelitiannya karena make dollar dulu ya Saya tunjukkan dollar dulu baru kita masuk ke rupiah nah misalnya anda punya suatu produk misalnya program kursus atau apapun itu harganya 399 dolar yang 399.000 Nah coba Anda bandingkan yaitu antara penyebutan dua kata ini ada a&a Dabe yang menyebutnya dah Three Hundred nine ten nine dan Hai sementara MB three ninety-nine Dollars Nah kalau dipecah-pecah suku katanya maka yang ini tentu lebih banyak dah try Khan Rip nine t-nine Dollars tuh ya ada 8 semester yang B Tri Nahin thi nine dollaz 6dg jadi yang di ini lebih sedikit dalam jumlah suku katanya Nah contoh lainnya misalnya ada laptop nah ini 1645 dollar Nah kalau bahasa Inggrisnya Coba Anda lihat ya antara a dan b mana yang suku katanya lebih sedikit jawabannya adalah yang B kalian itu one tahu jayne six hundred forty-five rar eh gitu toh Ya kalau sekarang Coba bandingkan yang B tanpa dollar ya sixteen hundred Forte hai eh gitu jadi cuman 7 ya gitu Nah itu maka yang my lebih pendek nah bagaimana dengan uang rupiah uang Rupiah pun bisa ya contoh misalnya harganya 1500000 rupiah ya Jadi anda bisa menulisnya 1500000 Piah atau satu setengah juta Nah yang b satu setengah juta itu itu secara auditory ya secara verbal ya Secara didengerin juga itu lebih pendek Nah apa impact nya naik Inilah hasil penelitian dari yang dilakukan oleh para peneliti Peneliti barusan ya jadi ternyata persepsi harga ketika menyebutkan yaitu dengan pendek ya itu ternyata persepsinya adalah lebih murah dibandingkan kita menyebutnya itu eh suku katanya lebih panjang ya begitu juga ketika ditelitinya itu pakai koma koma n jadi meskipun pakai koma koma dan misalnya nih yang India yang orangnya Yeh koma yang pendek itu disebutnya Hai kaleng panjang one thousand six hundred 45 point 48mb sixteen forty five point kita jadi lebih pendek dari subuh katanya nah ini dipersepsikan lebih murah eh jadi yang pendek-pendek ini lebih murah nah kesimpulan dari penelitian ini adalah ketika anda menjual suatu produk ya Selain di materi sebelumnya itu sudah Mas tentang penulisan harga penulisan batik visual nice disinilah penyebutan usahakan ketika menyebutkan harga jual produk pucat kanlah dengan suku kata atau celebs tersedikit deh Coba Anda pikir pikir lagi ya gitu nulis harganya gimana apa menyebutkan harganya gimana sebaiknya silahkan anda pelajari semoga bermanfaat dan sampai jumpa

judul kursus: Psikologi Harga & Diskon
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Efek Penulisan Sen
lesson: Efek Penulisan Sen
transkripsi: Transcript: "Hai [Musik] pada video kali ini kita akan membahas tentang kapan sebaiknya kita menulis Saint atau rupiah pada harga produk materi ini melengkapi tentang harga presisi yang sebelumnya sudah pernah kita bahas dan kalau kita ngelihat contoh di layar ini ya Ini ada dua harga yang merah dan biru dua-duanya merupakan harga presisi Jadi bukan harga bulat bukan 350. 000 rupiah Bukan tapi ini adalah harga presisi jadi ada detailnya cuma yang membedakan adalah yang merah ini dia ditulis koma 00 nya ya touchscreennya sementara yang bawah ini tidak ada gitu nah kapan sebaiknya kita menggunakan pakai koma kok mackessen atau kapan sebaiknya tidak menggunakan send a the Seven litian ini dilakukan oleh kultur dan kawan-kawan di tahun 2011 ini ada tiga kesimpulan a b dan c cuman kita bahas dua dulu sebelum nanti di ujung materi ini itu baru kita masuk yang c-nya jadi yang ada untuk harga produk-produk yang murah maka pemberian same akan memberi dampak positif terhadap persepsi murah tersebut dan nanti contohnya Saya tunjukkan seperti apa yang beada untuk harga produk yang mahal ya jangan memberikan share karena malah akan memberi persepsi terlihat lebih mahal dibandingkan harga aslinya Nah ya ini seperti apa nih contohnya Nah ini dia jadi untuk lebih mudahnya kita pakai ilustrasi seperti ini jadi kalau misalnya anda menjual produk yang murah dan misalnya snack ya kue atau sabun sampo gitu maka penggunaan sense seperti ini itu akan bagusnya impact nya kan positif Karena apa memang selain dari harga PC juga efek dari 99 gitu nah pemberian ini itu lebih baik ya gitu jadi di persepsinya lebih murah nah beda dengan produk yang mahal ya produk yang mahal lagi tahun Nikita lihat di sini jangan gunakan Sen ya lihat ini harganya akan lebih murah nih ya lebih murah gitu tapi tetep aja yang ini malah dipersepsikan lebih murah ingat ini bukan harga bola terkini harga presisi gereja diposisikan ada impact terhadap kesan murah tersebut seperti itu ya Nah dari penelitian tersebut yaitu mereka menghasilkan tabel seperti ini jadi pemberian Saint terhadap yang produk mahal ya gitu produk laptop ke handphone gitu untuk harga yang kiri ya gitu tanpa essence itu dipersepsikan lebih murah dibandingkan yang make koma ya gitu Jadi ini secara visual Kei secara visual seperti itu nah tapi tidak sampai sini saja ya karena ada penelitian gigi yang c itu yaitu adalah kayak gini ada saatnya dimana kita sebaiknya tidak memberi Saint pada suatu produk yaitu adalah ketika produknya adalah sign tadi dia selain mahal juga pada produk-produk yang pressure oriented atau luxurious ya ngeteh ini sudah dibahas di produk sebelumnya di video sebelumnya Nah untuk ini dari white 2nd nya 2015 untuk produk please oriented atau Luxury jangan menyertakan Sandy harga malah kalau kita melihat Lima Tri sebelumnya yaitu lah kalau bisa malah dibuletin aja harganya ya dibulatkan gitu nah Contohnya seperti ini hai hai Hai Beb Beb hehehe udah jadi menyertakan yaitu yang Sensen itu hanya di produk yang hiu teliti fokus saja contoh Seperti apa contoh adalah seperti ini Nah kita lihat disini Saya mau coba tanya pada anda ya ini ada tiga buah harga Ya kurang lebih kisarannya sama-sama di 30 dollar yang satu 3013 dollar yang satu 30 dollar yang satu 2987 dolar nah nah ini penelitinya yang pertama menunjukkan contoh yang produk yang luxurious atau yang membeli itu karena apa ya karena prestise ya gitu kep wow gitu Wah ini gue banget nih ini itu emotion gitu Nah itu di penelitian inilah menggunakan main ya jadi Amerika itu wanita Salah satu bentuk plastiknya mereka untuk harga ini coba menurut anda manakah harga yang cocok manakah harga yang pas ya jawabannya adalah karena Q adalah menjual produk yang luxurius produk ya maka sebaiknya menggunakan harga bulat dan 30 Dollar Ini lebih pas dan ingat di penelitian sebelumnya itu seperti bahas tentang ini ya gitu dan penjualannya itu lebih meningkat dan sekarang kita masuk contoh kedua Bagaimana kalau anda menjual produk seperti ini charger misalnya atau produk-produk utilities dia berarti utilities tua yang ada fungsinya ya gitu kayak kalkulator pulpen ya seperti ini coba manakah harga yang menurut anda lebih pas Ayo anda sudah belajar ya Mana yang pas Yes jawabannya adalah yang bawah ya itulah 29,5 Pan 7 ya gitu Kenapa karena ini harga PC ya dan juga ini apa namanya memberi kesan murah dan gitu lebih murah nah ini penelitiannya ini menarik Ying karena apa ternyata ya ya UFC jarak nih ya iya dong Karena ini kan harganya memang lebih murah gitu ternyata enggak ya dari penelitian tersebut itu menunjukkan bahwa antara dua pilihan ini 30 dan 3013 ya persepsi murah yaitu didapetin oleh yang 3013 gitu jadi efek dari precision itu itu memang cukup kuat deh gitu Kalau menurut saya cukup karena Pak dari penelitian tersebut antara 30 13 dan 30 malah yang ini yang menjadi persepsi lebih murah dan ini juga sempat dibahas waktu kita membahas yang contohnya itu di Kenapa penjualan rumah ya gitu harga presisi itu jadi harga ekspornya lebih mahal tapi dipersepsikan itu mah lebih murah dibandingkan yang harga bulet begitu ini menarik menarik sekali ya gitu jadi seperti itu Nah kesimpulannya jadi kesimpulan dari video ini adalah ada tiga nih ya yang pertama adalah untuk barang youtility semurah contohnya charger pulpen kalkulator maka penulisan Sen ya dapat memberi dampak tips Ya nah tapi kalau utilities Mahal seperti laptop handphone Maka jangan gunakan Saint yang tapi tetap menggunakan harga presisi dia gitu masih inget kayak Apple menjual handphone 999 dolar naik harga presisi tanpa koma koma Kaki nah kemudian kalau untuk barang-barang prestise atau flash oriented atau Luxury produk Maka jangan gunakan Saint malah gunakan harga bulat dah rounded price jadi misalnya 1650 naik ke bagus ya kalau ini Mungkin 1635 nah saya kita kalau yang charger ya 1000 misalnya atau 163,5 23na seperti itu itu adalah contoh pembeda nya OK Sampai sini dulu video ini semoga menginspirasi Anda dapat Insight dan mendapat wawasan Oke berarti saya harus memberi harganya seperti apa Hai sampai jumpa di video berikutnya dan bye bye [Musik]"

judul kursus: Psikologi Harga & Diskon
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Efek Koma pada Harga
lesson: Efek Koma pada Harga
transkripsi: Transcript: "hai hai [Musik] Hai pada video kali ini kita akan membahas efek pemberian titik atau koma ada harga titik atau koma yang dimaksud disini adalah seperti ketika kita menulis ribuan Ya misalnya 2386 kan suka menggunakan titik atau koma nih ya Nah kita ingin tahu apa sih dampak dari pemberian atau tidak pemberian titik koma ini terhadap persepsi harga Nah kita lihat dulu dari hasil penelitiannya yang dilakukan oleh kultur coenrich di tahun 2012 kemarin Ya intinya adalah usahakan jangan menyertakan komedi harga kalau memungkinkan dan karena ini dapat menyakiti harga yang anda buat Nah contoh penelitiannya itu adalah seperti laptop yang menjual laptop Nah kalau anda perhatikan di sini ya ini diberi dua harga yang sama yaitu 1386 dollar cuman Ia adalah yang atas tanpa menggunakan titik yang bawah menggunakan titik ini kalau di Indonesia atau di Eropa kita menggunakan titik Ya kalau di Amerika di penelitian itu itu menggunakan koma tapi sama saja ya kemudian penelitian ini mencari tahu Leo tentang persepsi terhadap harga tersebut sehingga penelitinya nih bertanya kepada kelompok-kelompok yang melihat dua harga yang berbeda ini ya dua kelompok yang berbeda yaitu pertanyaan seperti ini seberapa tampak mahalkah produk ini ya atau kali bahasa Inggrisnya How expensive Dash produk Sims dan hasilnya adalah ternyata seperti ini nah banget jadi ternyata tnya hasilnya adalah orang akan mempersepsikan laptop lebih mahal ya ketika diberikan titik pada harga tersebut dibandingkan dengan laptop tanpa pemberian titik atau komennya ya atau kalau dari teksnya itu disebutkan bahwa piper savedr laptop inkonsisten Mr netscape dan expert the same price without the koma terjadi seperti ini dan ternyata penelitian lebih lanjut pun menghasilkan data yang demikian yaitu adalah penelitian yang bagaimana kalau belakangnya dikasih Sen ya jadi seperti ini nih ya press lebih presisi lagi koma 363 4,3 4 dan Cuman beda adalah disini makhamah disini tidak Ternyata Sama ya penelitian kedua ini ya yang tanpa koma dipersepsikan lebih murah dibandingkan dengan yang memberi titik atau koma ya gitu jadi eh ngetopnya Nah jadi kesimpulan disini adalah untuk penulisan ribuan ketika memungkinkan hindari penggunaan koma atau titiknya dan kalau misalnya anda perhatikan di iklannya websitenya Apple Apple itu salah satu perusahaan yang menurut saya cukup banyak mengaplikasikan ilmu-ilmu psikologi ke dalam marketingnya mereka deh ini laptop terbarunya dyayadi pada saat ini terekam dia gitu itu MacBook Pro ya itu lihat dia nulis 1209 tanpa titik leleh kita semoga video ini menginspirasi anda ketika anda membuat harga produk yang akan dijual semoga bermanfaat dan sampai jumpa di video berikutnya bye bye [Musik]"

judul kursus: Psikologi Harga & Diskon
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Memecah Harga Sampai Terkecil
lesson: Memecah Harga Sampai Terkecil
transkripsi: Transcript: "halo [Musik] kita pecah menggunakan Fleming efek pertemuan belas ribu kalau tiga kurang lebih ya 1 juta sekian ya satu penelitian ini adalah menyimpulkan bahwa dengan ketika pulsa-nya mungkin akan Enggak ini adalah yang kasus pertama dan aplikasinya adalah seperti ini ketika bahwa 90 mereka berfikir bahwa 2 tahun akan menggunakan freming efeknya maka pertemuan 167000 pertemuan ya gitu nah juta setengah gitu Nah itu tapi membuat menjadi harga terendah yaitu adalah from your prize intro of smaller lebih mudah kita menjual Rp50.000 anda itu misalnya memiliki layanan kasus kedua adalah ada produk yang mahal contoh kasusnya adalah seperti ini di harga per hari mana yang lebih efektif anda pecahlah menjadi harga bulat yaitu orang itu ingin membeli kesimpulan dari fracturing unit atau dengan kata lain mengajar mengajar privat misalnya dan dia meskipun ini secara logika lebih perbulan dibandingkan ya pada leasing mobil yaitu dari 240 ini adalah lebih efektif dibandingkan Apakah dua dollar perhari lebih efektif sebuah gym membership ada tempat fitnes dua dollar perhari itu adalah catatan usahakan frame harga yang anda cantumkan penelitian Penelitian ini adalah Anda mencantumkan 500.000 pertiga 1673 rupiah perhari seperti itu yang murah tapi terkesan nya lebih mahal nah anda itu bayarannya adalah pertemuan itu atau usahakan gunakan framing effect kalo dollar perbulan ya dipecah menjadi pertemuan pertama kemudian catatan kedua adalah merupakan harga yang terkecil kita ambil 1,99 per hari ini lebih efektif nah ini beda hanya ketika anda menjual Fleming efek yang bisa kita lakukan pada video ini kita akan membahas nah penelitian ini tidak berhenti sampai dipampang ditampilkan dua harga yang Anda misalnya satu kali pertemuan ada memungkinkan ya dengan memecah harga delapan dollar perhari dan nah kemudian tentang salah satu teknik di psikologi terkait kasus seperti ini adalah mencoba produk-produk yang mahal mobil motor itu efek pada harga murah versus harga mahal sini saja ya Ada penelitian lanjutannya contoh ilustrasi seperti ini menjadi harga terkecil untuk adalah hasil penelitian yang dilakukan berbeda yaitu adalah harga bulanan dan Rp200 saya pertemuan bisa perjam ya atau peneliti ini mencari tahu tingkat pressing yaitu adalah framing effect misalnya ada sebuah layanan langganan termasuk ya kita dan contoh dalam barang-barang yang produknya kesannya oleh bbam bowers dan global di 2011 yang menjadi catatan berkaitan sama untuk merubahnya menjadi harga yang jauh ada harga harian ya Jadi ada dua ada ini penelitiannya lebih lanjut lagi pertemuan nah kemudian Anda ingin penelitian Itu adalah mobil ketika framing effect ada cukup banyak Nah yang effectivity dari menggunakan freming Mahal atau dengan produk-produk dengan pemecahan harga ini ada dua catatan yang adalah seperti ini apakah koran ada harga pertahun dan Arda harga lebih kecil yaitu adalah pecahan harga bulanan dan ada harian Nah kita akan menjual harga paket harga paket 3 ternyata untuk harga dengan akhiran dibandingkan akan kita bahas disini adalah yaitu cara efek dengan memecah harga tersebut 240 dollar perbulan atau delapan dollar harga mahal high price Nah Tapi ingat pertama adalah ternyata didapatkan hasilnya adalah lihat dulu yang bulanan yang di atas ini per minggu Nah setelah dipecah menjadi memecah harga itu akan efektif untuk pertemuan lebih murah menurut anda 2 tahun yang harga pertahun biayanya psikologis untuk memecah Harga jual efek pada angka 9 itu akan lebih cocok ketika jangan digunakan angka presisi jadi ya yang background nya ijo kalau kita akhiran angka 9 dan yang kedua adalah semua produk yang atau semua harga nah Manakah yang lebih pas Anda Tampilkan seperti ini suatu produk menjadi harga terkecil perminggu ya yang 52 dollar itu berubah perhari ternyata purchases Liquid menggunakan harga paket sementara ketika adalah 52 dollar per tahun sementara untuk barang-barang yang memang slow ingat-ingat materi sebelumnya ya antara tetap aja gunakan angka bulat Nah jadi misal contohnya menjadi harga perbulan efek pada barang murah rakit akan dalam harga apakah yang atas 3 pertemuan kulitnya itu meningkat ketika dijadikan penelitin ini melakukan perbandingan dua menjadi satu Dollar per week perminggu misalnya dari mobil ini ya dipecah 60 dollar perbulan dengan kalau langganannya langsung 2 tahun itu harganya itu dipecah sedemikian rupa prize yang relatif murah Kayak misalnya harga per minggu atau harga per hari menjadi 500.000 atau tiga pertemuan yang delapan dollar perhari ya Jadi dan yang 95 dolar itu berubah menjadi 88 melihat dulu yang pertama yaitu adalah kelompok harga yaitu ada pertama adalah menjadi 88 hari ya tanpa diubah menjadi enggak sampai harga per hari maka yang kalau dan kasus ini adalah internet ya efek Hai pecahan pada akhiran 9 lebih murah jatuhnya yaitu 92 dollar Nah sehingga jadi kelihatannya itu lebih 5999 per dolar ya masih inget ya harga harga yang lo prize yang secara umum mungkin ini penyebab kenapa kalau kita dua Dollar atau yang harga bulat ini Atau mungkin kalau dalam kita menjadi 160 rupiah per pertemuan Nah 7,9 9 tidak usah cukup dibulatkan kecil nah ini penelitiannya cukup sen per week nah ketika hargain yang sehari-hari pulsa 50ribu perbulan maka melihat harga-harga yang jual motor ya menjadi jauh lebih efektif meningkatkan menarik dilakukan oleh memang harganya itu murah Ya dalam kasus tentang price appreciation eprice ya dengan penyampaian angka seperti ini ya seperti itu bagaimana Dapat Insight dari ternyata pursley berikutnya ia keinginan disajikan ke penelitiannya ke calon purchases like blacklist foodnya di pinggir jalan atau mobil gitu suka ini adalah internet bulanan yaitu 24 kalau kita melihat dari hasil penelitian maka mana yang tampaknya lebih efektif kita lihat ya on your 52 dollar dan goldfield di tahun Hai inti dari dibandingkan dengan harga precision jadi ngasih brosur banyak mereka mencantumkan materi hari ini semoga menambah wawasan membeli yaitu adalah ketika harga itu dollar perbulan nya atau mungkin kalau psikologi tersebut tentang psikologi calon konsumen itu ternyata sebagian joyours 2 tahun 92 dollar ternyata harga-harga yang dihitungnya ada dengan ya kalau kita berpatokan pada teori yang anda dan menjadi inspirasi Ketika anda diberinya harga bulat dah mendingan 24 harga maka jawaban yang paling bagus kalau kita kembali lagi ke tabel barusan besar memilih yang tuh Years yang 2 versi kitanya ketika membeli pulsa harian ya motor 35 ribu perhari ya Jadi persepsi dari konsumen itu masih cukup sudah kita bahas maka yang 59.com 99 itu nanti akan membuat harga untuk produk ya untuk pemberian harganya kalau anda dollar perbulan dibandingkan 80 sen per handphone mungkin 50. 000 per bulan ya adalah ketika anda mencantumkannya tahun ya nah jadi disini adalah salah banyak yang melihat bahwa one year ini lebih efektif ya praising apa precision kesannya adalah murah dan membuat perang Anda semoga bermanfaat dan sampai jumpa menaruh harga yang bulanan maka hari ini saya ini per hari ini ya Nah satu strategi Bagaimana anda bisa relatif murah di situ kemudian dipecah 167000 pertemuan ya Jadi anda salah satu itu menjadi ingin membeli ada kalau kita relatif lebih murah dan akhirnya banyak disarankan di video berikutnya bye bye hai hai price nah bagaimana ketika harga ini menulis harga Rangga Hai Anda contoh beda halnya dengan Hai etnis serupa 5999 a fashion prize tapi kalau anda juga yang dari 24 menjadi 80 sen perhari kalikan gaya dengan 3 klik 1 bulan Ya yang memilih One year mereka berpikir [Musik] [Musik] [Musik] [Musik] [Musik] [Musik] [Musik]"

judul kursus: Psikologi Harga & Diskon
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Efek Menggunakan Currency Terkecil
lesson: Efek Menggunakan Currency Terkecil
transkripsi: Transcript: "Hai [Musik] pada video kali ini kita akan membahas tentang efek penggunaan currency terkecil terhadap psikologi penjualan ini merupakan salah satu tema dari Fleming efek jadi freming Fleming Efek itu adalah bagaimana kita memframing suatu harga dengan sudut pandang yang baru dengan sudut pandang yang berbeda sama gitu-gitu aja tapi akan memiliki impact yang berbeda nah tema kali ini memang tidak dapat diaplikasikan untuk semua mata uang kayak Indonesia Rupiah mungkin tidak terlalu mudah untuk mengaplikasikan ini tapi kalau kayak dollar Dimana ada Dollar ada quarters nah itu relatif lebih mudah tapi tidak apa apa karena saya yakin ada Inside positif dari CC video kali ini jadi kita lihat dulu hasil kesimpulan dari penelitian ini adalah seperti ini ini dari leven tahun 2014 yang menyimpulkan bahwa frame the price in terms of smaller unit of currency atau dengan kata lain usahakan frame harga yang anda Tampilkan dalam bentuk currency terendah Maksudnya gimana maksudnya adalah seperti ini kita bayangkan Seandainya Anda menjual sebuah kue cupcake dan harganya adalah $1 nah cara anda menampilkan produk tersebut itu bisa anda Tampilkan dengan harganya Ada Satu dollar atau anda bisa menampilkannya dengan for porter's kiranya sama saja for creators itu berarti 25 Sandy kali 4 = $1 sama saja nah meskipun 4quarters itu ada satu Dollar bahkan malah kalau kita lihat secara angka 4 itu lebih besar daripada cek ternyata efek penjualannya ternyata berbeda yang menggunakan for others ya ternyata itu lebih banyak yang akhirnya membeli kue tersebut dibandingkan yang Satu dollar ini menarik dan kita lihat dulu latar belakang penelitiannya Tapi sebelum itu kita lihat penjelasan dari para ahlinya ini ada raihlah khobir ya Dan srivastava kita lihat dulu ya hasil dari penelitiannya ini para peneliti menyebutkan bahwa people are more willing to port with smaller unit of currency Jadi maksudnya adalah orang-orang itu secara umum lebih mudah mengeluarkan uang ketika uang itu dalam bentuk pecahan kecil dibandingkan pecahan besar Nah sekarang kita lihat latar belakang penelitian ini seperti apa jadi latar depan elitian Nyale seperti ini peneliti ini meminta beberapa orang ya kandidat dah responden partisipan untuk di kuesioner Nah setelah mengisi kuesioner mereka itu diberi uang $1 ya semuanya dikasih uang satu dasar tapi sama peneliti dicatok nih ada yang dapatnya Satu dollar dalam pecahan satu dolar ada yang dapat yaitu dalam bentuk empat keping 25 sen jadi dapat for quarters ya Nah kemudian peserta ini boleh membawa uang itu semuanya untuk pulang silahkan tapi ya ketika pas mereka keluar dari lab tersebut ada yang jual permen candy seharga 25 sen harga candinya harga permennya kemudian biasa ada yang jualan ya gitu ayo-ayo permen permen permen 25 sen 25 sen 25 cm itu nah peneliti ini pengen tahu ini termasuk bagian dari penelitiannya ya ditaruh yang jualan permen misi Tom berapa banyakkah orang-orang partisipan ini yang membeli permen tersebut ya ya Hai setelah eh penelitian ini berakhir akhirnya dikumpulkan ya data-data tersebut dan ternyata yang uangnya itu pecahan ya dalam bentuk protes membeli permen jauh lebih banyak dibandingkan yang dapat pecahan satu dolar ready kita lihat di sini ya yang part Porter fortes itu sampai 63 persen yang membeli permen tersebut dibandingkan yang Satu dollar hanya 26 persen yang membeli permen Jadi kurang lebih seperempat yang lebih permen Ya sementara yang protes itu jauh lebih banyak ya Nah ini unik dan menarik ya buat saya ini unik dan menarik karena pas Meskipun mereka itu secara logika mendapatkan sama-sama Satu dollar tapi bisa mempengaruhi perilaku penjualan mereka yang Dan inilah yang nantinya akan kita manfaatkan ketika kita atau anda menjual suatu peledak ya terutama dolarnya enak sekali ya bisa menggunakan seperti ini nah pernikahan ini tidak hanya 4quarters dibandingkan Satu dollar bisa aja ya Anda bisa menggunakan seperti perbandingan kalau memberi uang ya gitu seperti misalnya $1 ya dengan 10 biji dengan $10 satu lembar atau misalnya $100 dengan $20 lima buah ya 55 lembar seperti itu di Indonesia Rupiah juga bisa jadi kita bandingkan ya yang memberinya itu 100ribu dalam satu lembar dengan Rp1. 000 ya Sebanyak 142000 rupiah kita on nah sedikit cuplikan Yap ini Persela in pada psikologi penjualannya psikologi harga ini bisa juga kita aplikasikan untuk Anda orangtua yang punya anak ya jadi ketika anaknya itu mau uang bekel hehehe bisa nih sehari dapat Rp2.000 sehingga ketika lima hari sekolah dan 5 hari Senin sampai Jumat dapatnya Rp10. 000 Nah coba menurut anda yang relatif lebih bakal dihemat jawabannya adalah ketika dikasihnya 10.000 untuk 5 hari kalau berdasarkan penelitian tersebut ya karena mereka akan sulit untuk memecah sebanyak 2000 2000 kan 2000 kekecilan Rp10.000 Oke bisanya sehari Rp20.000 ya jadi lebih baik ketika sih 20.000 20.000 atau langsung dikasih Rp100 sama ya kalau berdasarkan penelitian ini ya kalau diberinya 20.000 20. 000 bakar relatif lebih mudah untuk di jajan kan Nah dibandingkan diberinya langsung Rp100 ada yang sangat 1000 udah gitu dipakai ada lagi tetapi persentasenya lebih sedikit dibandingkan ketika diberinya keadaan pecahan 20.000 20.000 Nah sekarang kita kembali ke penelitian Ya kembali ke materi ini yaitu adalah kesimpulannya Ketika anda menjual suatu produk kalo memungkinkan ya gunakanlah hiu currency terkecil dalam penulisan harga produk Anda memang tidak semua harga itu bisa ya tidak semakin situ bisa tapi Siapa tahu suatu saat Anda menjualnya dalam bentuk dollar atau bentuk lainnya yang bisa dibuat quarter seperti ini yang dibuat qiansy terkecil maka ilmu ini bisa anda aplikasikan Semoga bermanfaat semoga memberi Insight dan sampai jumpa di video berikutnya bye bye [Musik]"

judul kursus: Psikologi Harga & Diskon
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Fokus pada Gain Framed - Aspek Positif nya
lesson: Fokus pada Gain Framed - Aspek Positif nya
transkripsi: Transcript: "Hai [Musik] pada sesi kali ini kita akan membahas tentang salah satu dari framing effect yaitu adalah fokus pada manfaat positif dalam penjualan atau suka disebutnya adalah game Frame ada game Frame ada los frame kita lihat Seperti apa termasuk dampaknya pada penjualan dan sedikit Informasi materi ini cukup berkaitan juga dengan materi yang sudah kita bahas yaitu adalah impact penulisan angka 9 diharga Nah saya akan menjelaskan dulu apa sih memfokus pada manfaat positif ya atau apa sih game Frame dan apa sih Los frame Itu + frame Itu adalah ketika kita menjual ya nah salah satu kalimat motivasinya itu ada kalimat-kalimat yang cenderung membuat calon customer itu merasa rugi merasa kehilangan Kalau tidak bertindak saat ini juga atau kalau dalam bahasa Inggris suka disebutnya teknik form of fear of missing out bisa contohnya kalimat-kalimat Ayo daftar sekarang jangan sampai kehabisan nah don't miss out ya jangan APK habisan kemudian jangan ketinggalan Awas kehilangan ya juga nah itu adalah kalimat-kalimat yang bisa memotivasi calon pembeli Yap dengan menggunakan Los frame dan dengan memanfaatkan fear of missing out nya tersebut nah satu lagi adalah Hian game-game itu adalah fokus pada sesuatu yang akan diperoleh lebih lanjutnya ya contoh misalnya tambah sehat atau income bertambah Ayo atau misalnya semakin pintar jadi manfaat manfaatnya ya tumbuh kuat enjoy this adelya Ayo manfaatkan diskon Ini itemnya Nah itulah fokusnya adalah game Frame Nah kita akan lihat ya pengaruh dari dua penggunaan ini Lost Friends dan game Frame terhadap penjualan dan ini sekali lagi ini masih berkaitan dengan yang penggunaan angka 9 Jadi ceritanya di penelitian tersebut itu kurang lebih seperti ini ada membership di fitness ya Jin membership yang satu itu menggunakan harga 39 dollar perbulan yang 140 dollar perbulan Nah masih ingat ya kalau kita itu gunakan teknik precision prize yang maka diantara dua ini adalah yang efektif adalah 39 dollar ya jadi dipersepsikan itu lebih murah dan meningkatkan purses like Hut deh kesiapan untuk membeli keinginan untuk mendaftar ya pada orang-orang ini menarik ya 39 ini nah ke dan peneliti ini ingin mencoba kalau ditambah dengan kalimat kalimat persuasif Nah apa empeknya dan disini diujicobakan ada dua kalimat persuasif kelompok pertama itu ditunjukkan Los frame dah jadi jangan sampai terlewat diskon special dari kami ya sementara kelompok kedua itu dikasih game Frame dapatkan diskon special dari kami ya gitu nah sama sebenernya sama cuman yang satu adalah menggunakan first nya yang santai menggunakan gamenya setelah itu kemudian dites ya diteliti tentang percaya slide berikutnya ya jadi kesiapan untuk membeli atau mendaftarnya dan ternyata didapatkan lah seperti ini ya kita lihat di sini ya dengan harga yang 39 dollar ya ini kalau kita lihat secara grafik dulu nih ternyata memang lebih tinggi dibandingkan yang 40 gelar apalagi kalau kita ngelihat disini ketika it support dengan jin frame Jadi udah mah 39 itu lebih optimal ditambah dengan game Frame itu lebih optimal ya Nah beda dengan ketika kita membelinya Los frame ternyata malah membuat orang itu menjadi cenderung tidak membeli masih membeli ya gitu cuman berkurang process layout nya lebih berperan dibandingkan tadi yang makai gfriend dan yang menarik disini adalah ternyata ketika kita menggunakan akhiran 9 ditambah dengan Los frame malah impact nya lebih buruk dibandingkan yang 40 dollar perbulan ya menggunakan ronplay seharga bulat seperti itu Nah jadi tips dari ini kalau kita lihat dulu nih ya kalau 40 dollar ini gymnosperms tidak terlalu signifikan ya tidak tahu signifikan Ya karena memang segitu-gitu aja Nah jadi ya kesimpulan dari penelitian ini adalah kalau nanti suatu saat anda memberikan harga nya Hai dan harganya menggunakan angka yang 9 seperti ini ya precision prize maka disarankan fokus pada game Frame ya jadi fokus pada hal-hal positif yang bisa dia data-key ya semoga bermanfaat semoga memberi Insert buat anda dan sampai jumpa di video berikutnya bye bye [Musik]"

judul kursus: Psikologi Harga & Diskon
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Momen (Pengalaman) vs Money Frame (Hemat)
lesson: Momen (Pengalaman) vs Money Frame (Hemat)
transkripsi: Transcript: "Hai [Musik] pada sesi kali ini kita akan membahas tentang freming efek pada psikologi harga dan kita akan membahas tentang kapan sebaiknya anda menggunakan freming efek terkait dengan momen oriented atau time oriented atau pengalaman dan kapan sebaiknya menggunakan money oriented atau hematnya ini menarik sekali ya karena ternyata diluar sana anda sadari atau tidak dah banyak sekali iklan-iklan itu yang memanfaatkan prinsip psikologis ini ya ini kepakai sekali dan impact nya luar biasa nah nah kita lihat dulu apa sih perbedaan antara pengalaman dan harga hemat ya atau momen oriented dan money oriented ini dia perbedaannya jadi yang mom oriented atau yang pengalaman itu mereka fokusnya adalah ke pengalaman atau ke waktu ke si calon konsumen itu contoh misalnya iklan ini bagusnya ini saya kutip dari internetnya dari masing-masing seperti misalnya SilverQueen santai belum lengkap tanpa Silverqueen ya atau misalnya asiknya bersama Oreo ya gitu kemudian jalan-jalan wujudkan liburan anda sekarang kayak gitu nah ini adalah momen oriented pengalaman dan Kalau anda perhatikan banyak sekali ikan-ikan luar sana yang memanfaatkan ini Samsung Apple coca-cola Traveloka ya gojek Tokopedia hampir semuanya panel liat iklannya mereka itu mulai Bukan main lagi tapi mereka kayaknya sengaja ya Dari dulu itu fokusnya adalah menciptakan momen oriented Dah Nah berikutnya Kalau Moni oriented yaitu biasanya di untuk menunjukkan sesuatu yang hemat sehingga tidak banyak yang menggunakan ini ya dan biasanya digunakan oleh supermarket ya seperti misalnya Jogja misalnya belanja hemat Yogya atau misalnya Carrefour hemat dan sebagainya Nah itu ada many oriented jadi supaya calon customer itu memahami bahwa kalau belanja disini tuh kamu hebat loh Nah ya itu perbedaannya nah Hai jadi kalau kita simpulkan sementara dari sini adalah menilai oriented itu akan lebih efektif kalau kita menekankan pada seberapa rupiah yang bisa mereka hebat sementara momen Orient itu fokusnya adalah bagaimana pengalaman atau service yang akan mereka dapatkan dengan produk kita nah menariknya ya nanti hasil penelitian yaitu telah menunjukkan bahwa ternyata ketika orang itu ditawarkan ke experience dan pengalamannya the atau jasa service itu biasanya mereka lebih terbuka dan lebih siap membayar lebih mahal ya lebih siap untuk mengeluarkan biaya atau dana lebih banyak Nah anda sebagai penjual ya Kita sebagai marketing webnya itu bisa memanfaatkan ilmu psikologi ilmu freming efek ini jadi kita lebih mengarahkan iklan atau penawaran kita tuh pada dimensi si calon customer nya ya bukan pada hemat dan sebagainya boleh sih sakit penekanan fokusnya adalah Pada momen ini Nah kita lihat ini dia hasil penelitiannya ya dari mobil North dan ekor di 2009 lalu ya inti Kesimpulannya adalah fokus consumer on experience lvescore not the many factors jadi kalau bisa Usahakan ke experiencia ke pengalaman atau ke Thailand Regita dibandingkan keuangan nah kurang lebih penelitiannya itu dilakukan seperti ini eksperimental nya ini contoh sederhananya ya contoh sudah naik seperti ini jadi peneliti ini ceritanya penjual jus lemon fresh lemon kemudian ditulis lah di atasnya itu depannya itu enjoy This is fresh lemon udah seperti saja papanya ya tidak ada kalimat-kalimat tambahan ya tidak ada peti memori NTT ya monolife tidak ada money oriented ini untuk kontrol kemudi anda di waktu lain kita menggunakan eksperimennya ditambah seperti ini spend a little money enjoy this the freshly monyet dan yang kedua adalah spend a little time mjoy displays lemonet dan satu adalah spend Little Pony yang jadi habiskan sedikit uang lebih sedikit uangnya hemat maksudnya dan nikmati jus Ini sementara satu adalah spend a little time ya luangkan waktu anda gitu untuk menikmati flash monyet ini nah kemudian setelah itu akhirnya diteliti ya hasil impact dari penggunaan kalimat tersebut Yap terhadap penjualan Nah ini dia hasilnya Hai Nah kita lihat dulu perbandingan antara yang manis frame dengan kontrol dan jadi kalau kita ngelihat ya ternyata yang menggunakan ini lebih hemat teh ternyata malah penjualannya lebih kecil lebih sedikit dibandingkan kontrol-kontrol yang tidak memakai kalimat apa-apa cuman enjoy this nikmatin ini kita udah Silahkan beli di sini ya Atau ada jus buah atau apa Neng Seperti itu aja nah sementara ketika diberi tambahan timeframe Ya seperti tadi ya Spain Little Pain enjoy this lemonet yajuz ini misalnya fresh lemon nah ternyata meningkatkan keinginan orang untuk membeli dan menikmati jus tersebut yang ini menarik ya jadi penggunaan kata-kata atau frame-frame jadi kita fokusnya pada ke arah yang mana itu bisa berimpact terhadap penjualan ya Nah kesimpulan dari penelitian ini adalah usahakan fokus pada faktor pengalaman cuman bukan pada faktor uangnya atau hematnya jadi Anda coba cari ya Apa produk Anda ini bisa memberi momen apa experian apa ya misal liburan bersama keluarga menikmati canda tawanya ya kebersamaan dan sebagainya itu lebih berimpact positif dibandingkan hanya fokus pada murahnya nah saya mau sedikit cerita ya ini salah seorang guru saya ya beliau sebelumnya itulah tim di Unilever ya dan menjual salah satu produknya adalah krim so ini menarik sekali ya kisah ini jadi beliau itu dikasih tugas untuk Kalau nggak salah di Asia di bagian Vietnam atau Thailand deh gitu Itu untuk menjual produk krimsot tersebut dan ini saya menyebabkan merebut contoh ya Nah di kota tersebut dan di negara tersebut sudah ada pesaingnya ada pesaing yang lebih hemat biaya produk a misalnya ya itu lebih hemat dan juga udah ada produk yang lebih mahal yang dipersepsikan itu lebih bagus ya jadi ketika produk Rinso ini mau masuk disitu sayanya cukup ketat mau dia menjual murah nya udah ada yang lebih murah Daripada sama ibu-ibu disana mau dia masuk ke yang eksklusif udah ada di sana ya dan akhirnya ya guru saya ini bila ahli di bidang strategi bisnis dan psikologi marketing juga beliau akhirnya merubah penjualannya bukan lagi dari murahnya bukan lagi dari tetapi ada dari experience nya ya Bahkan tidak membahas tentang produk itunya sendiri ya tapi lebih ke eksteriornya yaitu adalah mungkin Anda pernah mendengar ya terutama yang Magma yang Ibu bahwa ini itu adalah kotor itu bagus ya gitu ya Jadi ceritanya di iklannya itu ada di bikin cerita bahwa anak-anak itu main kotor itu tidak apa-apa tnya tapi membuat dia itu jadinya sehat dah jadi enggak pintar apa dan sebagainya edisi itu yang dia jual adalah momen atau experiental fokus ya gitu dan banyak contoh-contoh lainnya seperti misalnya Nike dan Kalau Anda lihat dia lebih fokusnya adalah experiental nya ya atau misalnya coca-cola ya keceriaannya ya tadi Teh Botol Sosro misalnya ya makan-makan bersama keluarga dan sebagainya nah Coba Anda cari ya Apa momen dari produk anda istri antara apa yang bisa Anda tawarkan ke calon market enak dan fokus tah di situ semoga bermanfaat Semoga dapat berinfaq positif terhadap bisnis anda dan sampai jumpa di video berikutnya bye bye [Musik]"

judul kursus: Psikologi Harga & Diskon
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Efek Pilihan ke-3 dengan the Compromise Effect
lesson: Efek Pilihan ke-3 dengan The Compromise Effect
transkripsi: Summarize the following in 5 bullet points.
Title: "Modul 1 - 15 - Efek Pilihan ke-3 dengan the Compromise Effect - YouTube"
Transcript: "Hai [Musik] pada sesi ini kita akan membahas salah satu ilmu teknik psikologi marketing atau psikologi praising yang sangat menarik sekali dan ini akan bermanfaat sekali untuk penjualan produk Anda dan ilmu ini itu sangat sering diaplikasikan oleh perusahaan-perusahaan di luar sana nah eh materi kali ini kita akan membahasnya tentang pentingnya pilihan ketiga untuk meningkatkan penjualan mu part pertama yaitu adalah compromise efek nanti pak keduanya adalah di koi efek Nah kita akan mulai dulu dari kompromis efek yang dimaksud compromise Efek itu adalah Anda menambah satu produk tambahan lem misalnya tadinya gua dan sekarang menjadi tiga yang mana disitu memiliki nilai dan kualitas yang lebih baik yang lebih bagus dengan maksud nanti mengubah fokus calon konsumen anda dari pilihan satu dan pilihan dua ke pilihan2 dan pilihan ketiga yang secara tidak langsung otomatis akan meningkatkan pemasukan atau omzet perusahaan anda Nah kita lihat contohnya seperti apa ceritanya ada dua buah smartphone yang dijual Kalau Anda lihat disini dengan merek sama ya dengan kualitas secara umum sama yang membedakan adalah dari harga dan kapasitasnya handphone pertama itu 32 GB ya dengan harga 190-19 dan handphone kedua ada 64 GB dengan head 299 dollar harganya Nah dari penelitian-penelitian yang dilakukan nanti akan saya Tunjukkan Seperti apa ya Dari mana penelitiannya itu ternyata ketika diberi pilihan ini cukup banyak yang memilihnya itu adalah yang 32 giga yang 199 itu dirasa cukup oleh calon konsumen nah kemudian masih di penelitian yang sama diberi lah option ketiga pilihan ketiga naik inilah yang disebutnya compromise efek dengan produk yang kualitasnya sama cuman bedanya ada di GB nya Kalau Anda lihat disini 128 GB dan harganya 399 nah ketika ditambah produk ini ya Secara mengejutkan ternyata calon konsumen itu yang sebelumnya Berpikir itu adalah banyak miliknya yang ke-1 ya ternyata setelah ada pilihan ini mereka fokusnya menjadi produk kedua dan produk ketiga ya dan ternyata yang lebih banyak itu adalah produk kedua ini yang laris ya Ada yang masih beli produk satu ada yang beli ketiga juga ada tapi lebih banyak itu ternyata adalah yang kedua ketika disurvei game jadi calon konsumennya itu berpikir bahwa 32 itu jadinya terlalu kecil buat mereka ya menarik ya gitu karena sebelumnya banyak yang beli adalah yang 32 Giga tapi setelah ditambah options ketiga yang kompromis efek mereka malah berpikir 32 giga itu ada terlalu kecil ya sehingga mereka fokusnya dah kedua pilihan ini ya para kalau kita ngelihat harganya ini mereka juga terkadang suka melihat juga dari perbandingan harganya ini harganya seriesnya $100 naiknya 32 Giga dari produk2 kepala tiga $100 juga tapi naiknya tinggi banget nih ya gitu dua kali lipatnya Nah itu juga bisa menjadi pengaruh buat mereka jadi kompromis efek tuh menambah satu produk yang lebih bagus kualitas lebih bagus yang untuk mengarahkan mereka menggiring dari yang tadinya pilihannya kebanyakan terkecil menjadi menggeser satu tekanan yang paling banyaknya ya contoh lain nah ini yang yang berikutnya adalah contoh pada microwave ya penjual microwave ini penelitian dilakukan oleh simpanan versi ya ditahun 1920-an ini menarik jadi ketika mereka menjual microwave 2 pilihan dan yang satu adalah 109 99 dollar dan yang satu lagi 179.99 ular yang itu dari hasil survei menunjukkan bahwa sebagian besar memilihnya ya 199 9 perut maka itu sudah cukup ya Nah kemudian dikesempatan yang sama ya di cobalah akhirnya menambah satu pilihan lagi yaitu adalah dengan harga yang lebih mahal 199. 99 nah bagaimanakah perubahannya ternyata perubahannya adalah seperti ini Nah kalau Anda lihat eh ternyata yang terbanyak itu berubah dari yang termurah menjadi ke yang 179 koma Iya baik menjadi 60% jauh lebih tinggi dibandingkan ke pilihan lainnya yang 109 berkurang dan yang ini 199 itu ada yang beli Meskipun tidak sebanyak dua yang lain nah saya mencoba membuat hitungan kotretan di Excel ya kalau misalnya dari 100 orang yang membeli kita lihat beberapa perubahannya ya nih kalau untuk yang 2 pilihan Yap misal ini 50% dikali harganya 199 berarti totalnya 6292 Kemudian untuk produk B itu kurang lebih 7748 sehingga ditotalkan ada 14.000 dollar sementara ketika ditambah satu produk baru ya dengan harga kompromi efek yang lebih bagus lebih mahal Ternyata kita lihat di sini ya Secara otot Al itu dia meningkat dah naik $2000 Lumayan deh Kalau dirupiahkan mungkin hampir 30juta itu ya gitu ya hanya dengan menambah itu produk lain contoh lain misalnya penelitian berikutnya adalah pada Cut PC jadi peneliti ini Miller voice dan could ya ya penasaran nih Apakah l kompromis efek ini berlaku pada barang yang mahal aja kayak handphone microwave atau berlaku juga pada produk-produk yang relatif low-rise yang relative murah Jadi mereka melakukan penelitian seperti ini Ini ada dua eh Ketut PC ya Dan kalau kita lihat yang satu ini di Yogya di Eropa yang satu itu 0,84 yang satu harganya 1,5 9 dan dari statistiknya mereka pecutnya mereka itu ketika ditunjukkan dua produk yang paling banyak itu adalah yang 0,80 4 Euro ya sampai 75 persennya sehingga kalau saya coba kotret ya coba itung-itung ya harganya 0,84 dikali 75% bisa ini ada 100 orangnya baik 75 orang yang beli ini dan tetep produk kedua itu 25% maka totalnya itu adalah 102,7 lima ya kemudian peneliti ini mencoba menambah produk lainnya ya yang harganya lebih mahal ya compromise efek memang kualitasnya lebih bagus juga ya Jadi mereka memasukkan tiga produk ini nah Bagaimanakah perubahan statistiknya ternyata terjadi perubahan seperti ini ya untuk yang 0,84 ya kalau kita lihat secara statistik dia masih paling tinggi ya 62 cuman yang cuman yang menarik adalah dia menurun ya untuk yang eh produk B ya produk Tengah ini malah dia meningkatnya cukup signifikan ya 25 ke-36 dan anda 1,5 persennya yang membeli produk ini yang sehingga sama Ketika saya coba kotret ya coba hitung ya itu dengan menambah satu produk aja perseratus orang itu meningkat dari 102,7 5 jadi 113,04 ya nih perseratus orang atau perseratus pembeliannya sementara ini karena produk yang cukup rutin dikeluarkan ya Nah kebayang kalo faktor pengalinya dikali 1000-10000 itu akan sangat banyak sekali Nah jadi kesimpulan dari tema ini adalah ya kalau dari menurut Simon NV ya overcut Amor expensive to draw attention to the next most expensive option tahu kalau bahasa sederhananya adalah usahakan tambah pilihan produk yang lebih mahal ya tapi bagus juga ya kompromis efek Untuk menggiring fokus calon konsumen anda dari yang paling kiri ya terjadi yang paling murah ke expensive berikutnya ke produk yang lebih mengatur ikutnya Yaa itu menarik ya ternyata secara Psikologi itu kita bisa mengarahkan calon konsumen kita ya Dan ini bukan Diko efek Yadika Efek itu ada harga pengganggu yaitu beda lagi yang akan kita bahas di Matteo Hai berikutnya semoga bermanfaat semoga menginspirasi anda dan sampai jumpa di sesi berikutnya bye bye [Musik]"

judul kursus: Psikologi Harga & Diskon
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Efek Pilihan ke-3 dengan The Decoy Effect
lesson: Efek Pilihan ke-3 Dengan The Decoy Effect
transkripsi: Transcript: "Hai [Musik] ada sesi kali ini kita akan membahas tentang salah satu teknik psikologi praising atau psikologi harga berkaitan dengan penambahan pilihan product ya Sehingga itu dapat berdampak terhadap peningkatan penjualan produk Anda ini menarik sekali ya Sekarang kita akan masuk ke pak dua yaitu oleh Dedi koi efek Nah kalau sebelumnya the kompromis efek adalah menambah pilihan yang memang lebih bagus kualitasnya ya harganya masuk akal dan sebagainya kalau Diko efek ini itu adalah harga pengganggu produk pengganggu jadi kita tambah satu produk lain yang lebih bagus sih tapi worthed gak ya gitu dengan mengeluarkan harga segitu Tapi impact nya ternyata bisa meningkatkan dan produk keduanya Anda yang harganya maaf dan nah eh kita lihat contohnya seperti ini jadi misalnya Anda jualan handphone ya ada jual handphone ini masih ingat jadi materi sebelumnya itu ketika ada dua pilihan product ya yang produk a32 giga harganya misal 150 dollar dan yang produk b nya 64 giga harga 250 dolar ketika diberi dua pilihan ini biasanya calon customer itu lebih banyak yang memilih 32 Giga ya dengan asumsi ini adalah udah cukup buat mereka ya ini kayaknya berlebihan ini aja udah cukup nah kemudian kalau kompromis efek kan tadi ada ditambahnya 128 GB dengan harganya mungkin 350 gelar yang nah kali ini ini perbedaannya adalah seperti ini yang produksi ya ditambah satu produknya yaitu produk C selisihnya ya Secara GB gak tinggi tinggi banget deh game gak lebih dari setengahnya ini ya harganya melonjak tinggi ya mau 350/400 50 seperti ini leh secara rasional ini kayaknya nggak masuk akal dan gitu Ini mahal banget nih gitu Ya nah tapi yang menarik adalah dengan penambahan satu pilihan ini Yap ternyata yang tadinya coaster coaster konsumen itu banyak yang memilih produk arek2 berubah menjadi lebih banyak memilih produk B ya Kenapa karena fokus mereka itu teralihkan antara persaingan b&c ya daripada ini nambah sedikit mendingan ini dong nah seperti itu dan secara psikologis juga mereka akhirnya banyak yang menganggap bahwa produk ini itu terlalu kecil buat mereka the mungkin juga ada karena efek-efek psikologis eh kebersamaannya Jadi maksudnya ketika ini oh tinggi-tinggi oh berarti ini terlalu rendah gitu nah ini adalah contohnya kita ambil contoh lainnya lagi ya Kalau tadi kan ini Hai dari GB nya ya Cuma kayanya 72 GB Kayaknya tidak ada maka misalnya perusahaan ini mencoba dari fitur lainnya yang dijadikan Diko efeknya yaitu resep arti ini ya produk a. pi salnya ya 32 Giga ya Nah di sini ada jamnya nanti kita akan memainkan jamnya ini baterainya ampuh untuk delapan jam sementara produk B ya Ini naik nih masih worthed ya naiknya dua kali lipatnya dan jamnya juga naik harganya cukup mahal ya Nah biasanya Ya seperti tadi Kalau ada dua pilihan seperti ini banyak yang memilihnya itu Allah yang produk Ahmad Mereka indah cukup cukup detail nyawa ini makanya untuk orang-orang yang kaya atau orang-orang yang yang butuhnya lebih dan sebagainya ya tapi yang menarik adalah ketika ditambah produk ketiga ya produk c = 0 4 3 Ya bedanya adalah di jam sini ya harganya selisihnya sedikit dan kalau dalam kasus tiket tadi kan selisihnya beda ya ini selisih sedikit get ya tapi ternyata infeksinya pun positif yang jadi yang tadinya lebih banyak pemiliknya peledak sekarang menjadi lebih banyak milihnya produk beach karena mereka jadinya membandingkan antara produk dan produk c&h ini 3253 50 ya ini yang sama ininya beda 6 jam tapi worthed gak ya gitu ah kayaknya ini ada cukup eh $25 lumayan hemat gitu mereka Fokusnya ke sini atau ada juga yang akhirnya malah miliknya yang c Ya udah sekalian Cuman beda $25 akhirnya yang ini aja deh gitu ya tapi yang menarik adalah dengan kita menambahkan produk ketiga kita menggiring yang tadinya lebih banyak anzbau3m kece ya inilah di koi efek mirip kayak compromises cuman bedanya compromise Dakota ketiganya bener-bener worth it banget kalau di sini ya apa adanya eh gitu Nanti akan saya tunjukkan contohnya lagi ya supaya Anda kebayang Seperti apa dan siapa tahu ternyata Ia juga pernah menjadi korban dari Diko efektif ini ya kita lihat contoh penelitian yang dilakukan oleh economist magazine ini terkenal sekali penelitiannya ya jadi strategi kedua itulah combo di choice ya jadi eh komputer maksudnya lah ini ya Jadi mereka menjualnya langsung dipaketkan Mereka mencoba menjual Yap economist magazine ilustrasi ia bukan ini majalahnya tapi ilustrasi aja itu dan menawarkan dua versi ada yang versi online saja ada yang versi online + print nah ini penelitian macamnya ada yang menyebutkan yang kedua itu online sprint ada juga yang Prince aja ya nah kemudian Ya ini yang online harganya itu 59 dollar per tahun yang online paint 125 dollar per tahun ya Nah kalau kita melihat di sini paling banyak orang itu memilih yang online saja karena mungkin menurut mereka itu lebih hemat ya sehingga kalau misalnya saya electret saya hitung ya 59 ya kita 68 persen bisanya 6 misalnya 100 orang ya respondennya maka disini dapat empat ribu dollar dari online dan empat ribu dollar juga dari online + print ya ini persentasenya lebih kecil tapi karena lebih mahal jadi kurang lebih mendekati disini sehingga kalau ditotal yaitu dia mendapatkannya adalah sekitar delapan ribu dollar kemudian peneliti ini menambahkan satu di koi produk ya satu eh produk pengganggu yaitu apa ya itu adalah menyelipkan ini printed saja ya harganya Dash 125 dollar per tahun dan Jadi sekarang nih di penelitian Kedua mereka mengirimkan tiga pilihan ya Ada online saja ya harganya sama 59 ada printed saja jadi pria menjadi buku saja ya 125 ada yang online print harganya sama dengan printed saja dan ternyata eh ternyata impact nya adalah niat ya di sini yang tadinya paling besar adalah online saja ternyata mereka lebih banyak miliknya adalah yang online flash Print ini keren banget deh keren m ya Ini keren banget lihat dengan menambah satu produk di koi GF menjadi persepsi mereka itu berubah menganggap bahwa ini itu adalah menguntungkan mereka ya Jadi mereka fokusnya jadinya ada yang tadinya kesini lebih hemat mereka sekarang fokusnya adalah jadi ini print segini kalau ini primbononline sama ya udah mendingan ini dong gratis dapat dapat bonus gitu ya teralihkan situ Ini kerennya psikologi bisnis nah saya coba potret-potret ya Sehingga dari totalnya ya Anda lihat disini selisihnya dengan menambah satu di koi saja itu selisihnya bisa sampai 3400 dollar ya kalau dirupiahkan Fardeen pasti 512000 kurang lebih 45000000 perseratus orang ini wow banget dan cuman menambah satu produk di koi income nya itu bisa meningkat melonjak tinggi ya cukup signifikan gitu Ini sekali ada penelitian yang menunjukkan awalnya seperti ini ada yang awalnya itulah yang printed saja jadi online dan Prince berikutnya ditambah print dan online itu meningkat seperti ini ya tapi intinya adalah kita lihat ya di sini dengan menambah di Choi itu luar biasa sekali Nah ada yang nanya kan Bagaimana contoh sehari-hari Gaston pas sehari-hari itu banyak sekali ya mungkin diantara Anda ada yang pernah kena seperti ini juga ya mau beli popcorn ya kemudian udah gitu harganya ada dua ya ada 25.000 yang kecil 35. 000 yang rada besar ya kemudian pas Anda mau beli ya kalau ada dua pilihan ini biasanya Anda memilih yang 25.000 aja Biasanya udah cukup ya jadi secara psikologis biasa Eh kalau ke bioskop itu sebenarnya 25.000 aja tuh udah cukup yang kecil udah cukup tapi ketika anda itu dikasih Tunjukkan ini ya enggak mau ini cuman nambah 2004 yang gede banget loh ya maha sudut pandang anda itu sudah tergeser ya menjadi perbandingan dua ini ya dan anda akan dengan sukarela akhirnya belinya gimana ya Kalau Anda seperti pada umumnya hendaknya akan milih yang 37.000 ya karena dan mata Anda itu mikirnya adalah cuman nambah Rp2.000 menjadi produk yang baik Banyak eh gitu Nah itu itu adalah di Kayaknya gimana Berarti di Konya adalah yang ini ya jadi produk ini sebenarnya diciptakan harga ini tuh bukan untuk dibeli sebenarnya tapi untuk mengganggu supaya menonjol melonjak meningkatkan orang dari 20037 Kalau tidak ada produk ini 35. 000 ini ya saya yakin sekali kebanyakan elah belinya yang Rp25.000 ya Nah itulah contohnya contoh lagi mungkin anda pernah ke fotokopi ya ke warung kopi kemudian sama ya kasusnya serupa kecelakaan mau 19000 atau ini yang 24.000 ini semua Lini medium atau Anda mau pilih yang lercuma nama Rp500 Anda dapat yang large yang besar sekali dan yang puasa gitu nah sama persepsi anda itu biasanya berubah ya menjadi UC cuman Rp500 ya menjadi lebih besar yang lebih puas kita Nah itu adalah diklaim efek kebayang ya kebayang dan ini strategi ini sangat berhasil sekali ya cukup berhasilnya di perusahaan-perusahaan luar sana gitu makanya sering sekali kita perhatikan Sebenarnya ada yang jualan donat ada yang jualan baju ada yang jualan handphone yang mati macam itu menggunakan ediko efek ini nah ilmu dari sini itu bisa anda aplikasikan dalam sehari-hari juga misal anda punya kursus-kursus bahasa Inggris dengan anda bikin aja produknya menjadi tiga ya Misalnya kalau mau PDF nya saja 100. 000 ibuknya Hai kalau ada kelak kalau kelasnya saja 300.000 Nah kalau kelas dan ibuknya menjadi 309 ribu juga Oh ya itu orang biasanya akhirnya fokusnya adalah ke sini wanitanya Ya udah mendingan inilah mendingan yang kanan gitu ya Nah itulah contoh dari diklaim efek Hei Nah jadi kesimpulan dari sesi ini dari materi ini adalah ini menutupi berpindah anvito Eh ini lebih lama lagi tahun 9tahun 82 ya over asli inferior option to move attention to a target object atau dan sederhana ini adalah tambah oleh pilihan product pengganggu untuk mengarahkan calon konsumen ke harga yang lebih mahal Nah itu ada eh materinya kalau saya suka sekali soal materi ini dan saya berusaha mengaplikasikan ilmu ini dalam produk-produk yang saya jual baik itu kursus Ya baik itu Ibuk baik itu dagangan dan sebagainya dan Yes impact nya lumayan bermanfaat sekali hehehe Oke semoga bermanfaat buat anda sampai jumpa di video berikutnya bye bye [Musik]"

judul kursus: Psikologi Harga & Diskon
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Dahsyatnya Anchoring Effect Terhadap Peningkatan Penjualan
lesson: Dahsyatnya Anchoring Effect Terhadap Peningkatan Penjualan
transkripsi: Transcript: "Hai [Musik] pada sesi kali ini kita akan membahas tentang angkring efek dan dampaknya terhadap peningkatan penjualan produk yang Anda jual materi ini buat saya pribadi ini sangat bermanfaat sekali dan penting sekali ya dan percaya aneh juga kalau memungkinkan sesegera mungkin aplikasikan Teknik ini karena secara penelitian ini terbukti dapat meningkatkan penjualan Anda dapat meningkatkan kesiapan pembeli calon konsumen anda dan meningkatkan juga amount of prosesnya Jumlah pembelian yang dilakukan oleh calon customer Anda apa sih angkring Efek itu secara sederhananya adalah kita Hai dicantumkan suatu harga atau jumlah yang terkesan besar tapi secara tidak langsung itu akan mengkerut ya menghancur itu akan meng-cover persepsi calon market anda bahwa harganya kurang lebih segitu memang nantinya akan sedikit lebih turunnya atau mungkin jauh lebih turun tapi akan lebih signifikan lebih besar dibandingkan anda tidak menggunakan angker atau salah dalam menggunakan ekor ya atau salah dalam ketika membeli ekornya itu adalah yang terlalu rendah nah Seperti apakah yang contohnya Ini kita lihat dari penelitian yang dilakukan oleh peneliti ya ini saya mengutip dari enryu tahun 2015 itu ceritanya ada seorang peneliti yang menunjukkan sebuah laptop nya kemudian dia bertanya lah kedua kelompok berbeda yang pertama adalah ke kelompok ar5i ini ini seperti ini Menurut anda apakah laptop ini berkisar $100 yashar kurang lebih satu jutaan ya satu setelah kita nah orang-orang di kelompok ini menjawab nggak nggak nggak lebih kita nah kemudian peneliti ini bertanya Oke kalau kayak gitu kurang lebih berapa harga laptop ini saya dan kelompok itu memberi jawaban titik-titik ya kita ganti kita lihat jawabannya Begitu juga dengan kelompok B ya peneliti ya kelompok yang lain kemudian dia tanya ke kelompok B ini tapi pertanyaannya diubah yaitu seperti ini Menurut anda apakah laptop ini berkisar $10.000 hehehe $10. 000 tuh mungkin sekitar 100 jutaan ya gitu nah orang-orang di kelompok B job nggak itu tipe tinggian banget ya gitu nah kemudian pelitnya nanya Oke kalau kayak gitu kurang lebih menurut kamu berapa harga laptop ini saya Kisaran lebat Nah kita kelompok B pun itu memberi jawaban estimasinya kurang lebih kayaknya laptopnya sekitar berapa Nah berapakah estimasi yang disebutkan oleh dua kelompok ini ya Ini dia untuk yang kelompok a-dha yang pertamanya disebutkan $100 ya ini ya Apakah ini traveler mereka kebanyakan grupnya nggak-nggak ya oke berapa kisarannya ternyata mereka menyebutkan bahwa laptop itu estimasinya sekitar 302 lari mereka seperti itu dan jadi naik dari $100 bagus ya Nah sekarang bagaimana dengan kelompok B yang awalnya ya kita sebutkan kita tanya dulu apakah ini $10.000 memang mereka mungkin semuanya itu pada menyebabkan gak mungkin laptop itu sampai $10. 000 yaitu ketinggian mangkat nah tapi ketika ditanya berapa kisarannya ya gitu estimasinya mereka menjawab itu kurang lebih sekitar juratus sampai 1200 dollar Wow Ken dengan Kita merubah pertanyaannya ya maka mempengaruhi persepsi calon konsumen Anda ya Nah dan disini kalau Anda lihat $100 $10.000 ini itu merupakan jengkering efeknya yang merupakan angkernya merupakan jangkarnya jadi ketika calon konsumen anda itu ditunjukkan satu angka tertentu maka secara baik disadari atau tidak itu akan berpengaruh terhadap penilaian dia berikutnya Nah ada penelitian lain yang tidak kalah menarik yaitu adalah ini dia teh ini ada eh ada CD ya jadi peneliti ini dia Ceritanya mau menjual Sidik tapi harga cd-nya ini Tidak diberitahu ya jadi custom bebas vegito maksudnya bebas tuh peneliti akan bertanya ke Hai konsumennya pertanyaannya seperti ini menurutmu Berapa harga yang pantas untuk CD ini jadi tanya nih ya Menurut anda berapa nih harga yang pantas untuk CD ini Sidik custom ya Nah cuman yang menarik adalah seperti ini sebelum konsumennya itu datang ke tempat cd-nya mereka melewati dulu salah satu stem da yang jualan sweater itu Ini ada harganya terpampang jelas dan besar ya Nah kelompok pertama ya orang-orang di penelitian pertama itu mereka melewati ini yang ngelihat ini ini karena jelas sekali ya besar dari mudah Wetan Mereka melihat ada 10 dari dan penelitian ini sebenarnya tidak ada hubungannya sama sweet ini ya sama sweater-sweater sweet ini tidak ada hubungannya ya gitu Dia hanya akan meneliti tentang ini tapi ini merupakan bagian dari penelitian dan kelompok ambek itu ditunjukkan harga $10 dan kemudian ditanya menurut anda Berapa harga yang cocok untuk si ini kemudian kelompok kedua itu ditunjukkannya adalah 80 dollar jadi ketika dia lewat jalan dia dia melihat ada Rp80.000 80 dollar ya kemudian udah ke tempat cd-nya dan penelitinya ini dia bertanya-tanya penjualnya penjual cd-nya menurut anda Berapa harga yang sesuai yang pas untuk CD ini ya bagaimana hasilnya ini dia [Musik] ini menarik ya menarik sekali jitu secara tidak langsung ya indirect yang melewati harganya itu 10 dollar itu rata-rata menyebutkan bahwa CD ini ya ini kalau dirata-ratakan itu jatuhnya di 7,20 90-an jadi ada yang bilang 5678 ya tujuh setengah enam setengah dan sebagai rata-ratanya ready 7,2 19 sementara ketika ya lewati angka 80 dollar yang sebelumnya itu melewati 88 itu rata-ratanya jatuh di angka 9 dollar Wow ini keren banget deh gitu menurut saya ini keren banget Yap dan secara psikologis indirect itu mempengaruhi calon pemiliknya ya Dan nanti kita lihat ya kesimpulannya Seperti apa Saya akan menunjukkan satu lagi yaitu adalah contoh penelitian ketiga ini penelitian ini jadi eh di toko supermarket ya itu ada coklat yang hendak dijual nah di atas coklatnya yaitu ditulis tulisan seperti ini bye dmdh for your frezer jadi masih beli paketan itu by the for your fridge itu adalah yang sementara yang B adalah by each for your freezer jadi untuk disimpan di frezeer Regita Jadi kalau suatu saat kepengen makan mi itu ada coklatnya difreezer di kulkas nah yang berbeda Disini adalah yang aalah by the yang B adalah baik ekstrim coklat nah ekstrim coklat ini ini merupakan angkring nya orang-orang mungkin ngelihat itu ah bila Panbers chock harganya kebanyakan banget dah buat apa gitu beli 18 coklat Ya tapi ini yang menarik ternyata hasil dari penelitiannya itu jumlah purchases jumlah penjualan atau Jumlah pembelian yang melakukan rap orang-orang itu ternyata memiliki perbedaan yang jelas yang tidak menggunakan Engkar ya itu kurang lebih yang kelompok a tadi itu di segini sementara untuk yang B yang dikasih 18 itu itu jumlahnya itu rata-ratanya meningkat deh sampai kalau ini mungkin sekitar 1,8 ini 2,5 lebih ya Nah angka 18 itu jumlah yang besar itu Itulah angkernya memang calon pembeli mungkin berfikirnya 18 itu kebanyakan Hai tapi secara psikologis secara indirect itu akan menjadi angker bahwa saya kan juga butuh 18 itu mungkin ngetik aja cukup deh gitu ya atau 4/5 ya Atau mungkin dua kita tapi kalau kita lihat dari sini ternyata secara rata-rata pemiliknya lebih tinggi dibandingkan yang tidak menggunakan angka yang tinggi tersebut Kebayan nanti saya Tunjukkan lagi contoh apa yang suka kami lakukan ya ketika kami menjual suatu produk dan kursus jasa dan sebagainya Nah kita lihat dulu kesimpulan dari para peneliti ini ya yaitu put your product in the contents of last number dan increasing muncul di er Jadi kalau bahasa Indonesianya bahasa sederhananya adalah tempatkan produk Anda di sekitar barang barang yang harganya cendrung mahal ya karena itu akan meningkatkan harga jual produk enek Neng jual produk ya gitu misalnya aslinya Anda jual 5000 tapi itu di tempat-tempat sekitar juga 20.000 30. 000 40.000 anda geser ke sana yaitu akan mempengaruhi persepsi orang bahwa product Anda juga itu adalah produk yang harganya setipe dengan sekitarnya itu ya kemudian ya kalau memungkinkan Yap beri harga kaget harga yang rada tinggi di awal dan atau beri jumlah yang cukup besar ialah untuk mengarahkan calon pembelinya itu agar siap membeli lebih banyak rezeki ya Nah cara ini bisa anda aplikasikan ketika anda menjual suatu produk contoh misalnya kalau anda perhatikan ya di website sayap itu ketika menjual produk Anda bisa meniru Contohnya seperti ini anda mau jual suatu proses dan menjual serius ya Saya tunjukkan dulu ya ini kursusnya Itu itu 497 rupiah Ya tapi kalau kita menunjukkannya langsung part atau 97.000 mungkin orang-orang akan mikirnya gitu ini fase-fase menuju nih murah atau mahal gitu Nah kalau anda perhatikan udah itu saya memberi dulu seperti ini akses ke seluruh ini senilai tiga juta sekian kemudian akses ke member area senilai sekian sekian sekian total nilai yang akan anda peroleh ada 8juta sekian Nah itulah angkring yang kering kemudian begitu diskon periode ya kemudian disini ia kemudian disco lagi ke bawah baru investasi diskon lagi segini sehingga persepsi mereka terhadap ini itu akan menjadi murah ini satu contoh kita lihat contoh berikutnya yaitu yang ini jadi psikologi bisnis ya kalau kita ngelihat di bagian bawah ya ini banyak penjelasan penjelasannya dan ketika menjualnya itu seperti ini ya jadi pilihan program yang basic 1900000 ini ya senilai segini investasinya kemudian standar itu segini ya VIP sempat juta 904 juta 170.000 mahini sedang ada promo ya gitu kemudian dicoret berapa ya nah ini itu merupakan angkring efek Daeng kering price ya gitu sehingga ketika nanti kita itu menjualnya di bawah dari itu itu akan dipersepsikan murah ya gitu dibandingkan kalau kita tidak menggunakan angkring ini dan langsung memberi angka yang ditampilkan ya gitu Nah itu adalah contoh dari angkring efeknya jadi sekali lagi ya saran saya adalah usahakan sedari Dini anda pertimbangkan apa yang bisa anda lakukan apa yang bisa anda cantumkan dalam halaman penjualan Anda eh atau dan produk Anda untuk menjadi angkernya ini semoga bermanfaat semoga memberi Insight positif buat anda dan sampai jumpa di sesi berikutnya bye bye [Musik]"

judul kursus: Psikologi Harga & Diskon
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Introduction Psikologi Diskon
lesson: Introduction Psikologi Diskon
transkripsi: Transcript: "hai hai [Musik] Hai pada sesi ini kita akan membahas berbagai hal tentang diskon psikologi harga yang berkaitan dengan pengurangan harga diskon ternyata diskon itu tidak sembarangan ada teknik-teknik psikologinya tips-tips ekologinya yang bisa Anda aplikasikan sehingga dapat berdampak pada peningkatan penjualan jadi meskipun kesannya diskon mengurangi harga tapi efeknya dapat meningkatkan penjualan dan dapat meningkatkan income untuk Anda nah di sesi ini tentang diskon ada cukup banyak materinya kita akan membahas tentang pertama adalah prinsip-prinsip yang perlu dipahami dalam pengurangan harga diskon ya subsonic kemudian pentingnya kemudahan dalam menghitung diskon kemudian sebaiknya diskon itu apakah disampaikan dalam bentuk persen atau dalam bentuk nominal rupiah misalnya diskon Rp5.000 atau diskon 50% misalnya dan berikutnya tentang ukuran Fonts yang bagus itu seperti apa dalam penulisan diskon berikutnya pentingnya kesesuaian antara verbal dengan diskon tersebut juga kita akan membahas tentang teks jarak teks dengan antara harga normal dengan diskon berikutnya penempatan diskon itu sendiri apakah sebaiknya vertikal atau horizontal dan juga terakhir adalah dampak atau efek dari perubahan pada angka digit awal dan pada digit terakhir terhadap persepsi diskon itu sendiri Selamat menikmati video-videonya semoga bermanfaat video-video semoga bermanfaat materi materinya memberi Insert positif buat anda dan dapat meningkatkan penjualan Anda sangat menikmati hai hai [Musik]"

judul kursus: Psikologi Harga & Diskon
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Prinsip Yang Perlu Di Fahami Dalam Pengurangan Harga (Diskon)
lesson: Prinsip Yang Perlu Di Fahami Dalam Pengurangan Harga (Diskon)
transkripsi: Transcript: "Hai [Musik] pada sesi kali ini kita akan membahas tentang prinsip diskon dan dampaknya terhadap persepsi besarnya diskon tersebut persepsi brush Berapa besarnya pengurangan harga dari diskon tersebut yang otomatis dapat meningkatkan purchase likelihood nya calon customer anda dan Jadi kalau bahasa sederhananya adalah prinsip pengurangan pengurangan diskon ini sehingga dapat meningkatkan penjualan yaitu udah bahasa sederhananya Nah kita lihat dulu ya bahasa atau kesimpulan dari penelitian yang dilakukan oleh biswas woke guna dan riwaldi tahun 2013 itu adalah present the original price before the surprise nah ini ada penelitian di awalnya yang tidak terlihat lanjutan Hai Jadi yang pertama itu ya itu adalah usahakan yang menempatkan harga aslinya itu di sebelah kiri dibandingkan di kanan yang nah ini prinsip ini seperti prinsip pengurangan daya gitu kita akan coba tes di sini hem Jadi maksudnya lah seperti ini kalau misalnya ada pertanyaan pada anda 13 dikurangi 5 adalah berapa Nah otak kita itu relatif lebih mudah dalam menghitungnya yaitu adalah 8 Nah sekarang kita coba mengganti soalnya seperti ini tiga dikurangi dari 11 adalah berapa Mungkin jawabannya akan cukup mikir ya berapa ya tiga dikurangi dari 11b gitu nah 8 gitu deh kita nah ini kalau kita ngelihat yang bahwa ini itu tidak biasa dan cara menghitung seperti ini dan biasa cukup menyulitkan mereka Jadi ya kesimpulan dari sini ya perhitungan matematika ini adalah usahakan Ketika anda akan menempatkan diskon itu ditempatkannya ada di sebelah kiri Ini adalah menurut dari penelitian yang pertamanya kita ambil contoh yaitu adalah seperti ini jadi misalnya dan pernyataan tersebut itu ada eps ada aplikasi handphone dan pada kiss pertama itu dikasih harga style price dulu ya harga diskon dulu 2,9 juta dollar berikutnya dikasih tahu harga aslinya 4,9 sementara ya kisby kelompok B itu ditunjukkannya adalah pricenya 4,9 kemudian harga jualnya harga diskonnya itu 2,99 Ayo main Ternyata Dari sini ya itu percaya slide hutnya ternyata disini yang kelompok B lebih besar Kenapa ya karena ternyata menurut dari penelitian tersebut diskon yang B ini tampak lebih besar pada sama-sama eh selisihnya yang sama tapi yang di ini dirasakan oleh calon costumer nya itu memiliki diskon yang lebih besar ya ini menarik nih ya ya peneliti ingin mengetahui lebih lanjut Apakah discount penulisan diskon di akhir itu akan berdampak positif terhadap kerja slide berikutnya untuk semua tentang diskon atau hanya pada rentang rentang tertentu ya Misalnya Apakah hanya berlakunya untuk tentang diskon yang slow yang sedikit diskonnya atau yang medium ia moderat atau yang hitam diskon itu besar banget yang tuh youchat nah mereka melakukan penelitian seperti ini jadi ada tiga kelompok harga Ya ini yang pertama adalah yang lu discount diskon itu berarti diskonnya selisihnya sedikit sekali ya dari 976 dollar menjadi 396 ada yang moderat diskon ya dari 976 jadi 679 kemudian ada yang sucrd diskonnya the dari 976 ke 139n ini jauh banget selisihnya ya Nah kemudian peneliti ini dia ingin tahu Jadi ini eh double ya double penelitian dia double Hai atribut yang satu adalah tentang diskonnya dan yang kedua ada penempatannya Jadi kalau yang biru ini saya tulis yaitu adalah harga diskonnya di sebelah kiri yang orange itulah harga diskonnya udah di sebelah kanan jadi harga aslinya di kiri kemudian harga tahunnya di kanan nah ternyata yang itu purchases likelihood nya seperti ini ya Jadi untuk yang diskon selisih diskonnya itu kecil ya ternyata lebih suka nya orang itu membeli ketika ditampilkannya adalah Hai harga salesnya di sebelah kiri jadi harga sialnya dulu berikutnya harga ini m sementara eh Begitu juga dengan yang cute yang perintahnya itu besar jadi ketika misalnya harganya 976 ya harga aslinya kemudian harga statis comes as 39 nah penulisan seperti ini itu ternyata lebih tinggi yaitu ketika ini duluan ya ketika harga diskonnya dengan harga sialnya Nah untuk yang modern dan baru nya gitu itu akan lebih suka orang itu ya pucat lightfoot lihatnya meningkat ketika harga aslinya ditulis di awal dan harga diskonnya itu di belakangnya dan dana jadi kalau kita lihat dari kesimpulan di sini dan melengkapi kesimpulan penelitian di awal kita bisa menambahkan menambahkannya seperti ini reasons the original price before the series price-price unless the discount is Massive atau kalau dalam bahasa Indonesianya kita simpulkan nya dari penelitian ini yang ini adalah kita harus ketahui dulu prinsip pengurangan yaitu usahakan penempatan harga diskon setengah harga asli akan memudahkan penghitungan calon konsumen itu yang pertama yang kedua adalah untuk purchases likelihood nya nya itu ternyata akan lebih pas kalau akan lebih efektif ketika diskon yaitu bersifat moderat ya ini mungkin sekitar 20 sampai 60% ya Adapun untuk diskon yang terlalu kecil ya atau yang terlalu besar maka tempatkanlah harga diskon itu sebelum harga aslinya yaitu adalah prinsip tentang diskon ya stainy di materi berikutnya kita akan membahas tentang prinsip kemudahan dalam menghitung diskon ini masih berhubungan dengan diskon semoga bermanfaat semoga memberi Insight dan sampai jumpa di video berikutnya bye bye hai hai [Musik]"

judul kursus: Psikologi Harga & Diskon
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Pentingnya Kemudahan Dalam Menghitung Diskon
lesson: Pentingnya Kemudahan Dalam Menghitung Diskon
transkripsi: Transcript: "Hai [Musik] Kalau anda mendapat diskon lebih suka menghitung dengan yang mudah atau yang sulit tentu pastinya adalah dengan yang udah ya Dan ini juga ternyata ada penelitiannya bahwa pengaruh kemudahan dalam menghitung diskon itu berhubungan dengan persepsi besarnya diskon itu sendiri jadi kalau kita melihat dari kata-kata politiknya yaitu adalah make it easy for people to compute the diskon atau bahasa sederhananya adalah permudahlah calon konsumen anda untuk melihat besarnya diskon yang Anda berikan ini ada efek positif dan negatifnya tergantung Apa yang akan Anda jual jadi penelitiannya dilakukan Thomas dan Norwich 2016 yang lalu itu kurang lebih seperti ini hai pertama ada sebuah harga aslinya adalah 5 dollar dan diskonnya harga diskonnya adalah dua dolar maka relatif mudah bagi kita untuk menghitung bahwa selisihnya adalah 3 dollar kita lihat untuk harga yang B harga awalnya 5,75 dollar dan harga jualnya adalah 2,76 dollar berapakah selisih diskonnya Nah di sini kita perlu mikir berapa ya gitu nah Ternyata Dari penelitian ini dikumpulkan bahwa ternyata untuk yang lima ke-2nya ini yang lebih mudah untuk dihitung itu dipersepsikan oleh calon customer itu memiliki diskon yang lebih besar dan dibandingkan yang yang di yang sulit ini nah peneliti ini menyebutkan bahwa If It's difficult ya kalau mudah episode kalau misalnya sulit untuk dihitung maka persepsi perbedaannya itu menjadi kecil nah kunci inilah yang dipakai pada penelitian berikutnya yaitu adalah seperti ini ketika menjual USB yang orang misalnya awalnya itu akan mencari yang private Day yang warna merah ini kemudian ketika di toko itu dilampirkan di sebelahnya ya di tempatkan di sebelahnya ada USB lain warna berbeda ya dan harganya juga ini berbeda yang prefer yang awalnya diharapkan itu adalah 43 dollar yang produk mengganggunya ya berada kliennya itu 34,9 Nah kalau kita melihat di sini ya dari 43 ketiga 4099 ini relatif mudah untuk dihitung selisihnya dan ternyata dari penelitian ini karena Oh tak Rated k satu bedanya Ya gitu sih Jalan customer yaitu banyak akhirnya membeli yang abu-abu nya enak rasa atau selisih perbedaannya nah ketika harganya diubah seperti ini ya Jadi yang privatnya 4361 ya ini kalau kita lihat bahkan naikkan naik dari harga sebelumnya ini tetap ya ternyata karena selisihnya ini tidak mudah untuk diitung nya berapa 4361 dikurangi 3499 nah ini sulit ya Ternyata ini berpengaruh terhadap purchases likelihood nya jadi orang-orang akhirnya lebih banyak yang terdorong untuk membeli yang privatnya tersebut yang padahal ya ini kalau secara logika itu lebih mahal karena Pan ya ini menurut penelitiannya itu disebutkan bahwa ketika sulit dihitung itu persepsi yang terbentuk adalah ah perbedaannya cuman sedikit ya gitu Nah itu efek yang dihasilkan dari perbedaan tersebut oleh itu kesimpulan dari penelitian ini adalah bila anda hendak menjual dengan harga diskon maka permudahlah angka-angka untuk mudah dihitungnya agar terasa perbedaannya pisang misalnya ya Misalnya Anda punya produk yang sama misalnya dan anda mau menunjukkan besarnya diskon Tidak ada salahnya itu dibuat harga perhitungan yang relatif mudah sebaliknya bila hendak menjual produk lain yang lebih mahal dan bisa anda mau jual yang ini misalnya berpaham agar tidak terlalu mudah terlihat selisihnya maka berilah harga unik atau harga presisi sehingga terasa lebih sedikit potongan atau diskonnya key service ini bagaimana Semoga mendapat tambahan ilmu yang menempatkan mendapatkan Insight tambahan dan bisa anda manfaatkan untuk bisnisnya Anda sampai jumpa di video berikutnya bye bye [Musik] hai hai"

judul kursus: Psikologi Harga & Diskon
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Menuliskan Diskon Pakai Persen atau Rupiah
lesson: Menuliskan Diskon Pakai Persen atau Rupiah
transkripsi: Transcript: "Hai [Musik] Anda dapat menuliskan diskon dalam bentuk persen ataupun dalam bentuk rupiah tapi pertanyaannya adalah Kapankah sebaiknya anda menggunakan diskon dalam bentuk persen Kapan sebaiknya anda menggunakan diskon dalam bentuk rupiah Nah kita saksikan hasil penelitian yang dilakukan oleh Chen Monroe dan n 98 kemudian rekan-rekan yang lainnya Lori Charles dan lem tahun 2005 mereka menyimpulkan bahwa for lower price produk Express discount in present Them for higher price produk expert Express discount in nominal drums dan nominal tuh berarti rupiah-dollar seperti itu Jadi kalau bahasa sederhananya web untuk barang-barang dan harga yang relatif murah maka gunakanlah persen sementara untuk harga harga yang cenderung mahal maka gunakanlah nominal ilustrasi contohnya adalah seperti ini Jadi ini Penelitian yang dilakukan cukup lama ya tahun 84 dulu itu peneliti ini menawarkan dua buah produk yang satu adalah kalkulator relatif murah 15 dollar yang satu lagi adalah koper ya ini relatif mahal e125 dollar kemudian ketika calon pembeli ini mau membeli barang tersebut peneliti ini dia bilang bahwa di toko sana sekitar 20 menit dari sini itu ada diskon primadolar loh ya gitu nah kemudian dari penelitian itu ya Jadi kurang lebih ini ya di sana itu harganya ada $10 untuk kakulator dan untuk koper itu 128 Nah dari penelitian ini ternyata jumlah orang yang akhirnya pindah ke toko yang itu relatif banyak pada calon pembeli kalkulator dan itu adalah sebanyak 68. 000 ending kan 29 persen kemudian peneliti ini masih penasaran nih oke Ini berarti efektif nih ya untuk yang $5 mungkin terasa lebih besar tapi saya mau tanya kata penelitinya kalau misalnya saya ubah menjadi persen ya ini diskon persen ini diskon persen menurut calon pelanggan Ini calon customer ini Mana yang dipersepsikan lebih besar yang atau mana yang dipercaya diharapkan Wah ini diskonnya Oke ini kita akhirnya dibikin nah kurang lebih seperti ini ya tabel seperti ini jadi untuk kalkulator nya ini harga awal harga diskon yang kemudian ditulis di uji pertama Allah menggunakan diskon yang dengan nominal 55 dollar yang kedua adalah ditulis diskonnya dengan persen ya Jadi ini 3030 dari 15 ke-10 30% Begitu juga dengan koper-koper dari 125 ke-120 ya ini kalau secara nominal itu $5 diskonnya tapi saya pesenin 4% dan contoh lain yaitu adalah dari 125 ke $100 sama ada nominal $25 dan ada persen ya Nah ternyata ya ketika diteliti ke calon customer nya ini itu mereka mempersepsikan lebih besar dan lebih suka ya Freeport itu ketika diskon untuk barang-barang yang relatif murah itu ketika disampaikannya dalam bentuk persen menjadi lebih tertarik nih jadi ketika tadikan 52 Raja udah-udah menarik kita apalagi ketika disebutkannya itu dalam bentuk 30% nah sementara untuk produk-produk yang relatif mahal dan itu ternyata lebih sukanya ketika disebutkan nominalnya dan nominal itu rupiah atau dollar nya jadi kembali ke dari penelitian barusan for lower Price Tag untuk harga relatif murah pakailah persen untuk harga relatif mahal pakailah nominal kita ambil contoh kasus dalam sehari-hari Jadi kalau misalnya anda menjual baju misalnya ya Dan ini mungkin dipersepsikan termasuk yang murah ya itu mana menurut anda yang lebih pas menggunakan diskon atau hemat 25 dollar atau 50% ya dan kesini yang pas adalah 50% terasa lebih besar diskonnya kita tes lagi bagaimana ketika anda menjual makanan copy mungkin ya harga aslinya 30Â° dan harga servicenya itu $25 mana yang sebaiknya Anda pilih hemat 5 Dollar atau hemat 17 persen ya jawabannya itu hemat 70% itu lebih terasa besar dan dibandingkan $5 ya mungkin Kai angkat juga itu terlihat lebih besar ya tampilannya juga itu besar sekarang kita coba lihat misalnya anda menjual motor otomotif atau barang-barang mahal lainnya harga aslinya 1000 dollar dan anda menjualnya itu 750 dari manakah yang sebaiknya Anda cantumkan hemat 250 Dollar atau hemat 25% ya dalam kasus ini jawaban yang pas itu adalah 250 dollar yang lebih besar satu lagi bagaimana ketika anda menjual barang-barang elektronik misalnya eh microwave harga aslinya 500 dollar harga jualnya 352i mana yang sebaiknya Anda pilih hemat 150 Dollar atau hemat 30% Hai jawabannya adalah Hemat 150 dollar gimana Dapat bayangan sampai sini ya jadi ketika anda mau menjual produk dan anda memberikan diskon silahkan anda pilih mau mencantumkannya itu menghack like Kanya Apakah dalam bentuk persen atau dalam bentuk nominal ya rupiah semoga bermanfaat dan sampai jumpa di video berikutnya bye bye [Musik]"

judul kursus: Psikologi Harga & Diskon
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Ukuran Font Yang Dipakai Untuk Diskon
lesson: Ukuran Font Yang Dipakai Untuk Diskon
transkripsi: Summarize the following in 5 bullet points.
Title: "Modul 1 - 22 - Ukuran font yang dipakai untuk diskon - YouTube"
Transcript: "hai hai [Musik] hai [Musik] ketika anda akan memberi diskon pada produk anda tentu anda akan menulis harga awal dan harga diskon nah pada video kali ini kita akan membahas ukuran yang baik itu seperti apa Untuk penulisan diskon yang enak berikan Apakah sebaiknya ditulis dalam ukuran yang besar apakah sebaiknya diskonnya itu ditulis dalam ukuran yang kecil atau sebaiknya ditulisnya dengan ukuran yang kurang lebih sama dengan harga aslinya nah ini penelitian ini dilakukan oleh kolter encounter pada tahun 2005 jadi Mereka mencoba menjual roles keep atau rollerblade itu dicantumkan 3 buah tampilan harga jual dengan untuk di kasus pertama itu ada awal original price dan servisnya itu ditulis dengan ukuran yang sama dari 239 koma sembilan ya ke serat menjadi 169 dan ukuran Fonts yaitu itu kurang lebih sama besarnya yang kedua pada cash kedua itu original nya ditulis lebih kecil dibandingkan harga sialnya dan yang ketiga itu original nya lebih besar harga selnya itu lebih kecil nah coba menurut anda sendiri sebelum Saya tunjukkan mana diantara tiga ini yang yang lebih pas mana yang bertanda sebaiknya dilakukan yang a yang B atau yang c Oke kita lihat hasilnya Ternyata Dari penelitian ini menunjukkan bahwa yang c ini lebih efektif Kenapa karena ternyata dari hasil penelitian tersebut menunjukkan bahwa persepsi calon customer terhadap yang c ini itu rasa diskonnya ya harga soalnya itu menjadi beneran lebih murah Kenapa ini bisa terjadi ya ini latar belakangnya ada pengaruh psikologi bahwa ada prinsip keselarasan yaitu smule match low price jadi kecil itu setara dengan harga yang lebih rendah ya yang lebih murah seperti itu ya jadi cocok antara makna tampilan dan ekspresinya dan ekspektasinya nah nah sehingga oleh peneliti itu disimpulkan bahwa untuk harga the surprise at itu disarankan lebih kecil dibandingkan harga jualnya nah ilmu ini bisa anda aplikasikan ketika anda menjual suatu produk contoh Misalnya Anda jual baju ya diskon 50% misalnya dari 500.000 menjadi dua Rp50. 000 Nah itu kalau kita kaitkan dengan teori sebelumnya maka sebaiknya 2 Rp50.000 itu lebih kecil dibandingkan original pasnya Kenapa sekali lagi deh karena ini ada kongruensi ada keselarasan antara murah dan lebih kecil ya Jadi harganya benar-benar Diskonnya jadinya harganya lebih kecil kopi misalnya ya diskon Rp5. 000 lumayan ya dari Rp30.000 Rp25.000 ini pun sama ya Anda tulis harga diskonnya itu lebih kecil disini dan juga produk-produk lainnya ya produk elektronik misalnya dikeroyok deh itu dari 1,3 50juta ia menjadi 80.000 Tulislah itu lebih kecil ukurannya disebelahnya key silahkan anda pikirkan ya Anda memberi diskon berapa harga jualnya berapa dan tulislah dengan ukuran Fonts yang lebih kecil suka lebih terasa impact dari murahnya harga yang Anda tawarkan semoga bermanfaat dan sampai jumpa di video berikutnya bye bye hai hai [Musik]"

judul kursus: Psikologi Harga & Diskon
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Kesesuaian Verbal Dengan Makna Diskon
lesson: Kesesuaian Verbal Dengan Makna Diskon
transkripsi: Transcript: "hai hai hai [Musik] berikutnya bye bye seperti ini ketika yang B ini ditulisnya kemudian di tampilannya ai-7 dituliskan low ini sejalan dengan harga yang bahwa ini robeknya ini memiliki ketika anda memberi diskon pada produk semakin murah Nah kita beda dengan yang high-performance sementara pada yang B yang Anda jual tentu maksudnya adalah Aa yang itu high-performance jadi ininya itu ditulisnya adalah low friction dia memberi harga yang relatif lebih murah jadi rendah gesekan nyir Jadi kurang diskon tapi ditulisnya adalah high nah dibandingkan harga aslinya nah ternyata lebih lancar Tidak Low friction Nah kita ini eh menarik ya gitu Kelihatannya ada tips psikologi Bagaimana cara anda lihat di sini harga diskonnya sama ya menyampaikan tidak berhubungan langsung dengan diskon cuman bedanya adalah Kalimat yang kalimat verbal dalam menyampaikan diskon tapi ternyata itu cukup berpengaruh menemaninya yang itu tasnya mungkin berhubungan juga dengan angkring tersebut nah kalimat verbal ini kalimat efeknya ya Nah sehingga disarankan oleh high-performance yang B low friction pendukung ya terkait terkait dengan penelitinya ini ada diesel price should diskon tersebut dan bisa diucapkan ternyata dan dari perbedaan kalimat ini be accessed at with low word Yes contoh secara langsung atau dalam bentuk brush lightfoot nya itu berbeda pula Nah kalimat yang kurang lebih Nanti dibaca misalnya oleh calon pembeli enek Nah untuk lebih rendahnya biaya perawatan atau misalnya untuk yang ditulisnya high-performance eh ringan dikantong ya dan harga-harga jelasnya kita lihat ternyata lebih rendah dibandingkan yang seperti ini ya pada penelitian dilakukan ditulisnya low friction muncul lain yang selaras dengan diskon atau oleh kultur encounter di tahun 2005 jadi Pertanyaan kenapa kok bisa nah murah tersebut Gimana dapet ilmu Semoga beliau menggunakan contoh menjual jawabannya adalah karena yang B ini ini dapat eh gitu sampai rollerblade harga originalnya itu doa sejalan dengan prinsip dari keselarasan semoga bermanfaat untuk produk Anda 39,9 dan harga diskonnya 169 come 99 nah verbal dengan the scene Maksudnya eles untuk desain anda sampai jumpa di video [Musik] [Musik]"

judul kursus: Psikologi Harga & Diskon
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Jarak Harga Awal Dengan Harga Diskon
lesson: Jarak Harga Awal Dengan Harga Diskon
transkripsi: Transcript: "hai hai [Musik] Hai di video ini kita akan membahas tentang jarak relatif antara harga original dengan harga piston atau diskon prize penelitian ini disebutnya adalah the relative distance efek Nah jadi efek jarak relatif jadi penelitiannya ini masih dilakukan oleh kultur Jawa beliau sering sekali melakukan penelitian tentang diskon ini ya cuman kali ini ditemani oleh northbridge di tahun 2009 dan penelitiannya Anda seperti ini Mereka mencoba menawarkan produk ya termos kopi ya percolator kemudian ditampilkan dua harga ya Jadi yang pertama ada 35 dollar dan diskon menjadi 31 dollar dan jaraknya dekat dan yang B itu adalah 35 dollar ya dan ketiga satunya itu dikasih fans yang cukup ratif jauh ya nggak jauh-jauh banget yah cuman ada jarak di situnya nah eh kalau kita melihat di sini prinsip ukurannya lebih kecil udah sesuai sama yang sebelumnya kita bahas saya kemudian Nah di sini ya hanya bedanya itu adalah Disini yang B ada jarak yang Nah itu tidak ajaran nah ternyata ya dari kedua ini ada purchase likelihood nya itu m pada yang jauh itu ternyata meningkat lebih tinggi dibandingkan yang jaraknya itu dekat net Nah jadi peneliti ini menyimpulkan bahwa the Sjafri subfolder we from the original price dan ini memang cukup menarik dan tapi di penelitian tersebut saya tidak membaca berapa rentang yang yang disarankan ya makanya beliau menyebutnya the relative distance efek jadi jarak relatif Jadi mungkin tidak tahu dekat banget deh dan juga tidak terlalu jauh banget ya Oke sampai sini ya semoga menambah wawasan enak untuk penempatan diskon dan sampai jumpa di video berikutnya bye bye [Musik]"

judul kursus: Psikologi Harga & Diskon
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Posisi Penempatan Diskon Vertikal vs Horizontal
lesson: Posisi Penempatan Diskon Vertikal vs Horizontal
transkripsi: Transcript: "hai hai [Musik] hai ketika anda menulis harga Seoul harga diskon sebaiknya ditempatkan disebelah kanannya atau sebaiknya dibawahnya atau sebaiknya diletakkan horizontal atau sebaiknya vertikal nah di video ini kita akan membahas tentang kapan sebaiknya anda menggunakan vertikal Kapan sebaiknya menggunakan horizontal ini penelitiannya dilakukan oleh kolter sedan volt yang di 2012 itu menunjukkan harga CD seperti ini Jadi yang pertama adalah dari 43 dollar ya kemudian menjadi 21,5 dollar dan jadi diskonnya Ya kurang lebih setengahnya 50% atau diskonnya 21,5 dollar ini ya ini diskon saya nah ini ditampilkannya dari kiri kekanan atau horizontal dan yang ke Enggak itu ditampilkannya itu secara vertikal dan nah diantara dua ini ya Mana yang lebih efektif mana yang dipersepsikan lebih mudah diskonnya dan lebih besar diskonnya ya Sehingga meningkatkan purchase likelihood nya ternyata ketika ditampilkan inominal itu yang kiri ke kanan itu lebih besar ini sebenarnya sejalan dengan materi yang sudah dibahas di awal-awal yaitu adalah kemudahan dalam mengurangi ya prinsip diskon ya jadi akan lebih mudah ketika kiri itu harga original dan kanan itu adalah harga silsilahnya sehingga mudah Oke ini berarti Diskonnya berapa Nah contoh lain peneliti ini mencoba Bagaimana dengan penulisan persen dah jadi dari 43 dollar diskon 50% the ini yang satu diletakkan persen yaitu di kanan yang satunya itu ada di bawah jenis atau horizontal yang satu ada Jika ternyata kalau untuk persen ya itu dipersepsikan yang lebih baik itu adalah yang di bawah Kenapa karena menurut penelitian tersebut menunjukkan ketika ditulisnya secara vertikal itu customer itu akan melihatnya berpikirnya itu bahwa itu adalah diskon dalam bentuk persen Ya beda dengan kiri yang tekanan dan jadi kayak Misalnya ini inilah betul nih ya ini persen yang kanan ini akan dipersepsikan nya itu adalah sebagai persen ya nah jadi impact awalnya itu ada disitu ya pandangan awalnya disitu yang berbeda dengan yang horizontal kiri-ke-kanan yaitu customer more likely to think about the Absolute atau nominal Hai jadi oh ini diskonnya diskon nominal sehingga yang dan bentuk nominal ini lebih pas untuk ditampilkan dan nah sehingga kesimpulan dari sini adalah text di kali ya to highlight persentase diskon jadi kalau anda mau menonjolkan diskonnya itu secara persen ya maka tempat karena secara vertikal sementara Rings horizontally game to highlight Absolut atau nominal monster diskon yah jadi letakkanlah secara horizontal ya kalau anda mau menekankan diskonnya itu dan bentuk nominalnya Contohnya seperti ini ya jadi diskon 50% ini diskon rp150000 ya gitu Oke sampai sini dulu video kali ini semoga menambah wawasan anda dalam menulis diskon sampai jumpa di video berikutnya bye bye [Musik]"

judul kursus: Psikologi Harga & Diskon
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Efek Digit Pertama Pada Diskon
lesson: Efek Digit Pertama Pada Diskon
transkripsi: Transcript: "hai hai [Musik] Hai [Musik] salah satu teknik untuk meningkatkan persepsi terhadap besarnya diskon yaitu adalah dengan cara melakukan perubahan digit angka di bagian depan harga contoh misalnya dari 210.000 ke 209000 ini depannya belum berubah tapi ketika dari 200.000 menjadi 199. 000 ini depannya berubah selisihnya sama-sama seribu ya tapi persepsinya itu bahwa yang bahwa ini ini lebih besar diskonnya nama Terry ini sebenarnya pernah di singgung ketika waktu kita membahas tentang precision price atau harga presisi ya dan dampaknya terhadap persepsi harga yang lebih murah Nah itu juga berlaku pada diskon ini Jadi kurang lebih contoh penelitiannya adalah seperti ini ya ini saya Thomas and more with jadi 2005 itu kurang lebih menyimpulkan bahwa usahakan maksimalkan selisih di digit kirinya contoh misalnya seperti ini ketika ada harga awalnya 29 dollar dan didiskon menjadi $20 dan ini dianggapnya adalah okey lumayan Dapet 9 dollar diskon-diskon seperti itu nah tapi akan berbeda ketika kita lihat yang contoh kedua ini yaitu dari 29 ke-19 nah ini dirasakan persepsinya itu itu jauh lebih besar dibandingkan yang kiri tadi nya memang secara nominal memang lebih besar juga tapi sebenarnya bukan itunya ya melainkan itu karena di depannya ini ini ada perubahan named nah terlebih lagi kalau misalnya ini 29 ke-19 Nah kalau anda itu merubahnya Menjadi 30 ke-19 dan nah ini isinya adalah 2-nya ini benar-benar dirasakan jauh lebih tinggi sekali diskonnya saya jadi tips dari penelitian ini yaitu adalah Usahakan kalau memungkinkan Anda ubah bagian depannya Bagaimana kalau tidak memungkinkan bagian depannya maka anda harus nonton di video berikutnya semoga bermanfaat dan sampai jumpa di sesi berikutnya bye bye [Musik]"

judul kursus: Psikologi Harga & Diskon
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Efek Digit Terakhir Pada Diskon
lesson: Efek Digit Terakhir Pada Diskon
transkripsi: Transcript: "hai hai [Musik] Hai [Musik] ada sisi sebelumnya kita sempat membahas tentang mengoptimalkan persepsi besarnya diskon dengan mengganti digit di awal tapi terkadang kita tidak memungkinkan untuk mengurangi angka digit yang di awal mungkin Karena harganya memang cukup besar nya atau memang karena tidak memungkinkan aja ya untuk merubah di bagian depannya seperti misalnya dari 260 ya menjadi 19 kisah contohnya ya depannya ini ini tidak berubah ya dua 53221 Nah seperti ini nah penelitian ini masih dilakukan oleh kolter encounter di tahun 2007 itu menyebutkan bahwa Seandainya Anda tidak memungkinkan untuk merubah harga yang depannya digit depan maka usaha karena ada perubahan dianggap belakangnya dengan angka yang lebih kecil Oh ya jadi when the original and servers have the same like digit derit digigit should be loved number nah contohnya adalah seperti ini kita lihat ya yang pertama ini 23 menjadi 21 dollar nah selisihnya dua dolar Kemudian yang kedua ada juga harga 19200 menjadi 17 gelar nah yang menarik adalah ternyata persepsi besarnya diskon yang dirasakan oleh calon customer itu adalah tiang kiri itu dirasakan lebih besar Padahal sama-sama 2 dollar ya Nah kalau kita lihat disini itu karena apa Karena secara angka ini menjadi lebih kecil ya ada yang menyebutkan penelitian menyebutkan bahwa karena angka 3 dan satu ini lebih kecil dibandingkan 97 ada juga yang menyebutkan bahwa dari tiga ke-1 itu MP3 puluh persen sementara diisi dan ketujuh itu cuman berapa persen ya gitu weh selisihnya ya gitu nah padahal itu kalau secara Absolut itu sama-sama 2 dollar Nah kita lihat contoh haji ya penelitian berikutnya adalah yang harga pertama adalah 20 244 dollar menjadi 233 dollar yang kedua adalah 199 ular menjadi 188 belas ya Nah kalau kita secara persen yang maka yang kanan ini ke lebih besar diskonnya dari 199 ke ini isyarat persen lebih besar kalau secara Absolut ya Secara nominal sama-sama 11 dollar 11 benar Nah tapi yang menarik adalah mana yang lebih terasa efek psikologis dari diskon itu jawabannya adalah yang kiri ya Nah kenapa sekali lagi karena di sini ya angkatnya itu lebih kecil satu lagi contohnya Ini dan 888 877 dan yang ke-12 933 ke-92 dah sama ya kalau kita ngelihat secara nominal atau Absolut dua-duanya sama-sama diskonnya 11 dollar tapi persepsi besarnya diskon dirasa lebih murah yaitu adalah pada yang kanan dan jadi kita lihat di sini ya Jadi kalau kita simpulkan dari penelitian ini usah karena kalau angka kirinya tidak bisa dikurangi maka Ubahlah angka di kanannya dengan angka yang sekecil mungkin semoga bermanfaat dan sampai jumpa di video berikutnya bye bye [Musik]"

judul kursus: Psikologi Harga & Diskon
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Tips Penulisan Penambahan Biaya Yang Efektif
lesson: Tips Penulisan Penambahan Biaya Yang Efektif
transkripsi: Summarize the following in 5 bullet points.
Title: "Modul 1 - 28 - Tips penulisan penambahan biaya yang efektif - YouTube"
Transcript: "hai hai [Musik] Hai pada sesi kali ini kita akan membahas tentang penambahan harga Terkadang ketika anda menjual suatu produk itu kan suka ada harga ekstraknya contoh Misalnya Anda jualan baju 250 rupiah Nah itu suka ada ekstraknya seperti ongkir ongkos kirim atau misalnya pajak atau biaya packing dan sebagainya nah Tahukah anda bahwa ternyata ada penelitian yang meneliti tentang ini yaitu adalah tips menulis penambahan biaya yang efektif seperti apa sih penambahannya atau jangan-jangan sebaiknya disatukan saja jadi 255.000 nah ini dia yang akan kita bahas di video kali ini jadi penelitian ini dilakukan Smash sudah cukup lama ia tahun 98 itu ditunjukkan ada sebuah handphone ini ilustrasi-ilustrasi nah handphone pertama itu harganya ada 09.00 koma 95 dollar + ongkos kirim ya s&h itu ada shipping and handling ya jadi dengan shipping dan handlingnya penanganan packing dan sebagainya Itu dikenakan charge 12,9 primadolar sementara yang B itu diberi harganya langsung harga paketnya ya jadi total udah ditotal yaitu 82,5 Beat dollar ya gitu Jadi udah shipping in clothes dan Kalau Anda lihat ini kalau ditotal ya sama saja dengan 8097 AT8 dua dengan sembilan seri nah ini kalau Anda lihat deh kalau ini dijumlahkan sama saja dengan 829 dollar ini Jadi sebenarnya ini adalah sama cuman yang beda adalah dalam penyampaiannya daya angin pisang yang disatukan nah kemudian beberapa waktu kemudian peneliti ini menanyakan Michael kelompok ah maupun kelompok B pertanyaannya kurang lebih seperti ini pertanda Berapa sih biaya atau yang anda keluarkan untuk membeli handphone waktu itu yang a yang kelompok rata-rata itu kurang lebih berada di 78,5 27 dollar jadi biaya yang dikeluarkan dalam persepsi mereka jadinya lebih murah dibandingkan real dari XL yang dikeluarkan oleh mereka sementara yang kelompok B ketika ditanyakan itu menjawabnya kurang lebih sekitar delapan puluh 3,9 dollar dan Nah di sini ya jadi kelihatannya dengan kita memisahkan persepsi orang itu akan melihat produk ini relatif lebih murah dibandingkan ketika kita menyatukan harga tersebut dan jadi sarannya dari penelitian ini adalah usahakan pisahkan harga tambahan ya sehingga membuat persepsi yang lebih murah dari produk tersebut dan ini tidak hanya ongkos kirim ya bisa juga seperti misalnya pajak Ya misalnya nih ini penelitian Berikutnya ini dilakukan di aja oleh sia enro yaitu adalah sebuah komputer yang ada ditampilkannya adalah 1200 dollar plus enam persen teks dan yang B adalah 1272 dollar teks inscript dan intro jadi sudah termasuk sama pajaknya nah ternyata ya sama seperti sebelumnya yaitu adalah purchases like liquidnya pada yang terpisah itu lebih tinggi dibandingkan yang disatukan atau yang diinputkan dan nah sehingga sekali lagi kesimpulan dari sini adalah fishes spirit from the best price atau episode kan lah ya harga ongkos kirim harga-harga tambahan pajak ya dan sebagainya dari harga awalnya nah tapi yang menarik adalah ternyata penelitian ini tidak berhenti sampai sini ya biasa Kalo peneliti itu mereka suka berfikir Oke tapi apakah ini berlaku untuk semuanya yang berlaku juga untuk ongkos kirimnya Mahal atau ongkos kirim yang murah dan sebagainya sehingga akhirnya dilakukanlah penelitian lebih lanjut ia berkaitan dengan tips penulisan penambahan biaya yang efektif ini karena ternyata ada beberapa situasi yang malah membuat menjadi tidak efektif nah oke Seperti apa caranya ya Dan apa tipsnya kita saksikan di video berikutnya semoga bermanfaat dan sampai jumpa bye bye [Musik]"

judul kursus: Psikologi Harga & Diskon
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Tips Penulisan Penambahan Biaya Yang Efektif - Part 2
lesson: Tips Penulisan Penambahan Biaya Yang Efektif - Part 2
transkripsi: Transcript: "hai hai [Musik] Hai [Musik] Terkadang ketika anda menjual suatu barang anda perlu mencantumkan biaya penambahannya seperti misalnya anda menjual baju 250.000 dan anda biaya ekstra atau penambahannya ada ongkos kirim ada pajak ada boks dan sejenisnya nah terkadang penambahan biaya ini tidak tunggal tidak hanya ongkos kirim saja melainkan ada beberapa yang lain itu disebutnya adalah combo penambahan combo atau multiple sources nah ternyata ada juga penelitian psikologi yang membahas tentang ini bagaimana sih cara efektif cara terbaik untuk menampilkan penambahan biaya combo ini contoh Misalnya ini Penelitian yang dilakukan oleh siap denro di tahun 2004 itu menunjukkan sebuah komputer dengan harga 1200 dollar nge-lag kemudian di dalam penelitian ini diujicobakan memberi tiga harga berbeda harga pertama harga Aya itu adalah harga komputernya termasuk harga pajak dan shipping include termasuk pajak dan ongkos kirim jadi dari 1200 kurang lebih menjadi 1344 kemudian yang B itu ditampilkannya adalah harga komputer mil 1200 dolar dan ditulis di bawahnya flash 12 persen teks MC pink ya jadi teks MC PINnya tidak dipisah-pisah ya langsung disatukan ya gitu di digabung 12 persen dan satu lagi harga ketiga ya harga Yance yaitu ada dipisah penambahannya jadi harga komputer e1202 lari dibawahnya ditulis flash enam persen pajak dan enam persen pengupas kirim Nah kemudian peneliti ini ingin tahu dari ketiga ini manakah yang memiliki purchases like lihatnya paling tinggi dia jadi keinginan membelinya Hai paling tinggi dan ternyata dari penelitian itu menunjukkan bahwa yang B itu yang paling unggul ya kalau kita lihat yang B berarti itu adalah yang digabung kalau kita melihat Disini yang ini kita lihat antara yang ada dan yang cek dulu dan itu ternyata yang c itu lebih tinggi dibandingkan yang a3di memang kalau kita lihat sampai sini ya itu penambahan biaya itu ada baiknya dipisahkan dan meskipun di dipisah2 seperti ini nah tapi kalau kita bandingkan ya ketika ada dua ini apakah sebaiknya ada dua atau disatukan maka yang disatukan itu dia meningkat lebih tinggi dibandingkan yang dipisah Nah jadi kalau misalnya anda memiliki produk yang ingin dicantumkan harga pajak shipping dan sebagainya yang ada beberapa penambahan Maka menurut ahlinya itu Usahakan dipisahkan cerca Hai hehehe Ya kalau menurut ahlinya yaitu adalah dipisahkan dengan harga utama harga basic tapi disatukan dengan semua penambahannya ya Jadi kalau kita baca di sini crown sedilit surcis into a single person not trust atau untuk penambahan biaya satu yang share dan Oke sampai sini semoga bermanfaat semoga menambah wawasan buat anda dan sampai jumpa di video berikutnya bye bye [Musik]"

judul kursus: Psikologi Harga & Diskon
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Tips Penulisan Penambahan Biaya Yang Efektif - Part 3
lesson: Tips Penulisan Penambahan Biaya Yang Efektif - Part 3
transkripsi: Transcript: "Hai [Musik] di sesi ini kita akan membahas tentang tips penulisan penambahan biaya yang efektif part2 kalau pada sebelumnya kita sudah membahas bahwa dari penelitian sebelumnya itu kalau bisa harga penambahan-penambahan biaya itu dipisahkan dari harga utama dah tapi ternyata ada beberapa situasi yang malah membuat ini tidak efektif yang malah bisa membuat orang itu purses like liquidnya menurun ya kaget lihat harga tersebut nah Seperti apa ya Kita lihat kesimpulan dari penelitian dulu ya yaitu adalah seperti ini present present versions sedikit present partitioned price for kau Rizal berchiche dan present total for high and drivers sukses jadi maksudnya adalah kalau ongkos kirimnya itu relatif murah itu dipisahkan saja tapi kalau ongkos kirimnya itu malah cenderung mahal yang relatif mahal dibandingkan produknya ya yang mendekati atau mahal lah kita maka 1km saja nah penelitian ini kurang lebih ilustrasinya seperti ini jadi ada MP3 player MP3 player itu dijual harganya 49. com A95 dollar jam kemudian pada kasus pertama itu dicantumkan bahwa ongkos kirimnya itu sekitar $5 ya dan Jadi kalau misalnya kita lihat deh yang itu adalah Yang dipisahnya 49,5 please ah pas kirim shipping and handling $5 yang B itu digabungkan Nah untuk kasus yang pertama ini ini 55 dollar mungkin orang-orang masih mikirnya masih oke itu masih oke gitu ya Nah itu process kulitnya itu memang yang itu lebih tinggi dibandingkan dengan jangkrik Kemudian pada kasus berikutnya adalah ongkos kirimnya sedikit lebih mahal yaitu ada 10Â° ya $10 ini medium ya medium survei-survei ya nah eh calon customer itu masih melihatnya mesokei GTA masih Vera gitu ya $10 itu masih oke mungkin make Bubble make apa gitu ya tapi kita lihat Disini yang terpisah itu memang masih lebih unggul yang lebih tinggi Meskipun tidak terlalu tinggi ya selisihnya tidak terlalu tinggi nih ya Nah sekarang bagaimana ketika ongkos kirimnya itu ternyata relatif mahal ya jadi harga produknya tadi 4 sedang kemana 95 nya kemudian tepung kos kirimnya $25 ya ini mungkin kau dirupiahkan 300ribuan deh gitu Ini dipersiapkan oleh calon customer nya ini wah ini mahal banget nih ya kita untuk ongkos kirimnya nah bagaimana nya apakah di pisah atau disatukan ternyata untuk yang harganya ongkos kirimnya atau penambahan yaitu relatif large elektif besar itu malah menjadi tidak efektif kalau dipisah jadi proses rekrutmennya menurun karena mereka menganggap bahwa Oh ini enggak Oke nih soal Verny Ya diovast kirimnya seperti itu ya Jadi malah kebalikannya ya Kalau digabungkan itu malah menjadi lebih baik ya dibandingkan dipicsay Nah jadi kesimpulan dari ini ya penelitian ini yaitu adalah sertakan harga tambahan yang terpisah untuk Hai pernah biaya penambahan yang relatif murah yang pas kirim yang relatif masih masuk akal yang Oke atau yang masih fair sementara untuk ongkos kirim yang relatif mahal ya atau yang cukup tinggi sekali dan itu ada baiknya disatukan dengan harga produknya Oke sampai sini semoga memberi Inside untuk anda ketika anda hendak memberi harga ya terutama untuk kompos kirim ya pajak dan sebagainya semoga bermanfaat dan sampai jumpa di video berikutnya byeee sayang [Musik]"

judul kursus: Psikologi Harga & Diskon
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Ukuran Penulisan Yang Pas Untuk Penambahan Biaya
lesson: Ukuran Penulisan Yang Pas Untuk Penambahan Biaya
transkripsi: Transcript: "Hai [Musik] resi berhubungan dengan penambahan biaya atau estate extractors pada penjualan produk Anda seperti misalnya perlu penambahan biaya untuk ongkos kirim untuk pajak untuk boxing dan sebagainya nah ternyata ada salah satu hal yang kecil atau sepele yang bisa anda lakukan dan ternyata ini bisa berdampak cukup positif terhadap tingkat penjualan atau minimal terhadap purchase likelihood calon customer Anda yaitu ada dengan melakukan perubahan atau penyesuaian Pada ukuran penulisan penambahan biaya tersebut apakah sebaiknya penambahan itu ditulisnya dengan ukuran besar atau sama saja dengan harga awal atau lebih kecil Nah inilah dilakukan oleh peneliti ya oleh MCI mgi tahun 2006 berkaitan dengan ukuran yang efektif untuk penambahan biaya Jadi ceritanya beliau menjual produk seharga 6899 gelar yaitu adalah harga bisiknya yang presiden kemudian ditampilkan nah tiga produk da3 harga yang berbeda yang pertama adalah digabungkannya 8175 including shipping yang kedua adalah yang B adalah 6899 ya please 12,7 enam ya for shipping ini ukurannya adalah sama dan sama-sama besar nih dan yang ketiga adalah 6809 kemudian please 12,7 enam ya for shipping Yang tapi ini ditulisnya kecil dan nah ternyata ya kita lihat dulu ya sebelum kita lihat hasilnya kalau kita bandingkan dengan penelitian sebelumnya itu kan kebayang nya yang ini akan paling rendah process layout nya Ya sementara ini akan meningkat lebih tinggi tapi apakah demikian kita coba lihat ternyata hasil penelitiannya menunjukkan tidak demikian ya Ternyata kita lihat di sini ya untuk yang ayang total dan dibandingkan yang B ya Meskipun ini dipisah di Partition ternyata yang lebih unggul eh gitu nah kemudian dibandingkan dengan yang c yang tulisannya lebih kecil ternyata yang ditulis lebih kecil ini ini yang paling tinggi purcel ikutnya ya Nah kemudian peneliti ini menggali tahu ya Kenapa kok yang dipisah ini ternyata lebih rendah dibandingkan yang digabung padahal kan kau dari penelitian sebelumnya dipisah itu harusnya lebih meningkat nah ternyata ada dua penyebabnya yang pertama adalah karena lepas kirimnya dianggap cukup mahal bisa Ya seperti yang di video sebelumnya atau yang kedua itu disebabkan karena beberapa respon niatnya itu Melihat harga ini menjadi harga yang cukup mahal juga Karena di bersebelahan dengan harga produknya itu jadi ini jadi saingan harganya itu beda dengan yang kecil ini yang kecil ini itu dianggapnya adalah biaya ekstra yang kecil juga ya dibandingkan dari harga produknya nah sehingga Kalau lihat dari penelitian ini ya kalau dari politiknya itu menyimpulkan bahwa flash multiband the best price jadi usahakan untuk memperkuat efek dari pemisahan harga Extra itu Usahakan gunakanlah ukuran yang lebih kecil sehingga tidak bersaing dengan harga utamanya contoh misalnya seperti ini ya Misalnya ada jual sepatu Fardeen 1300000 ada asuransinya asuransinya ini dia ekstraknya Tulislah dengan ukuran yang lebih kecil kemudian Misalnya Anda jual baju misalnya 2 Rp50. 000 Kemudian Anda memerlukan biaya ekstra untuk boxing nya ya maka Tulislah dengan ukuran yang lebih kecil begitu juga Ketika anda menjual minum dan misalnya copy Rp25.000 ia + ongkos kirim misalnya Tulislah Ken harga yang lebih kecil key sampai sini dulu videonya semoga bermanfaat menambah wawasan anda dan semoga ini bisa anda ingat dan anda aplikasikan ketika anda memerlukan informasi ini jadi ketikannya mau jual Wah ini ada biasanya Tulislah dengan harga terpisah dan ukurannya lebih kecil sampai jumpa di video berikutnya Sekian dulu dan bye bye [Musik]"

judul kursus: Psikologi Harga & Diskon
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Tips Penulisan Harga Total
lesson: Tips Penulisan Harga Total
transkripsi: Transcript: "hai hai [Musik] Hai [Musik] ada saatnya ketika Anda harus menjual suatu produk Anda mencantumkan harga totalnya dan di dalamnya itu sudah termasuk harga ekstraknya seperti misalnya gratis ongkos kirim sudah termasuk ongkos packing atau biaya pajak dan sebagainya nah ternyata cara penulisan seperti itu pun ada caranya ada tips psikologi nya Nah Seperti apa kita lihat dari penelitian eh sia dan mengontrol di tahun 2004 lalu itu kurang lebih seperti ini berhubungan sama percaya slide berikutnya seperti biasa jadi ada tiga perbandingan yang satu ini harga komputernya itu 1200 dollar m kemudian ada ongkos kirimnya kurang lebih 72 dollar kemudian ditampilkan 3 Hai format berbeda yang ada di masukkan totalnya ya ceritanya tiga-tiganya sama-sama total saya cuman yang itu ditulis hanya totalnya saja 1272 dollar yang B diberi penjelasan ya 1272 dollar plus enam persen shipping dan handling fee included jadi Sudah termasuk biaya ongkos kirimnya dan leher likenya kemudian yang c yaitu 1272 dan ditulis di bawahnya free shipping included gak jadi gratis ongkos kirim Nah ternyata dari tidak harga ini tiga penyampaian harga ini ternyata process like listriknya itu berbeda-beda seperti apa kita lihat seperti ini untuk yang hanya ditulis totalnya saja ya tanpa penjelasan ternyata itu paling rendah Ya sementara kalau kita lihat Disini yang antara yang d dan yang c yaitu kurang lebih porsi ndak jauh berbeda yaitu dimana dua-duanya disertakan data keterangannya ya jadi terbaik secara rinci ia termasuk enam persen shipping dan handling included dan atau ditulis free shipping included nah ini menarik ya Jadi menurut penelitian tersebut disampaikan bahwa ketika orang itu disampaikan lebih detil itu secara tidak langsung membuat mereka merasa lebih aman secure dan bahwa apa yang mereka khawatir kan yaitu adalah biaya ekstra untuk case untuk Oppo screen itu ternyata sudah di tangani oleh perusahaan tersebut ya atau toko atau anda yang akan menjual produknya Le seperti itu Le sehingga kesimpulan dari penelitian ini yaitu adalah if you presented approved information about the subjects as well atau dengan kata lain serta karena detail dari penambahan biaya dibandingkan hanya menuliskan jumlah totalnya saja contoh Misalnya Anda jual sepatu ya ini misalnya sudah termasuk ongkos kirimnya Ya sudah silahkan anda Tuliskan ya gratis ongkos kirim atau misalnya baju ya tulis juga ya kemudian minuman misalnya ya makanan misalnya apapun itu ya kalau misalnya Anda harus menulis secara keseluruhan maka disarankan Tulislah informasi tambahan biayanya Itu termasuk apa saja Hei sampai sini video kali ini semoga ilmunya bermanfaat dan bisa mengembangkan bisnis Anda sukses selalu sampai jumpa di sesi berikutnya bye bye [Musik]"

judul kursus: Psikologi Harga & Diskon
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Pengaruh Warna Merah pada Pria
lesson: Pengaruh Warna Merah pada Pria
transkripsi: Transcript: "hai hai [Musik] Hai [Musik] pada video kali ini kita akan membahas tentang pengaruh warna terhadap penjualan memang kalau kita perhatikan banyak di luar sana penjualan penjualan ya produk-produk yang cukup memperhatikan psikologi warnanya seperti contohnya Kenapa sih makanan anak-anak itu banyak diberi warna-warna yang mencolok Ya seperti misalnya merah kuning ya kadang-kadang biru Eh kita atau misalnya banyak juga produk-produk lain yang mereka mempertimbangkan warna dalam penjualannya share pada video kali ini kita akan coba lebih spesifik lagi yaitu adalah membahas tentang efek atau pengaruh warna merah terhadap persepsi harga produk pada kaum pria ini penelitinya menarik ya gitu Jadi dibandingkan pria dan wanita tapi ternyata ini impactnya lebih pada pria oh ya enggak penelitian ini dilakukan oleh puisi Nelly dan kawan-kawan di tahun 2013 kemarin yang intinya adalah menyarankan bahwa Tampilkan harga dengan warna merah terutama kalau target market kita atau konsumen kita adalah pria Nah jadi penelitian Penelitian itu dilakukan kurang lebih seperti ini ya Jadi ada dua kelompok yang diberi katalog yang isinya Salma semuanya cuman warna harganya saja yang berbeda di katalog pertama itu diberi harga warna hitam dan yang kedua kelompok kedua diberi katalog dengan harga warna merah nah kemudian peneliti itu bertanya kepada kelompok tersebut yang ini diberikan-nya pada pria dan wanita ya kemudian peneliti itu bertanya kurang lebih seperti ini How much do you think you could save bynk this product from the stores eh Jadi kurang lebih seberapakah anda merasa bisa menghemat ketika Anda membeli produk ini di toko tersebut dan pada wanita perbedaan ini tidak terlalu signifikan ya secara statistik tidak terlalu reliable ya gitu Jadi mau hitam mau merah itu sama-sama saja nah yang menarik adalah ketika ditampilkan pada pria di situ menunjukkan bahwa para pria itu mereka secara psikologis mempersepsikan bahwa ketika harganya merah itu mereka bisa lebih banyak save cost yang lebih banyak menghemat saving mereka lebih siap mengambil penawaran penawaran produk ya ketika harganya itu diberi warna merah dibandingkan warna hitam ini menarik ya dan Sebenarnya ada penelitian lebih lanjutnya ya berkaitan dengan persepsi warna terhadap seseorang yang dibahas di materi psikologi warna nah kesimpulan dari materi ini adalah Usahakan kalau Anda punya produk dan target market anda itu adalah pria maka tidak ada salahnya memberi harganya warna merah semoga bermanfaat semoga memberi inspirasi dan Insert positif sampai jumpa di video berikutnya bye bye [Musik]"

judul kursus: Psikologi Harga & Diskon
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Efek Vertikal vs Horizontal
lesson: Efek Vertikal vs Horizontal
transkripsi: Transcript: "Hai [Musik] Tahukah anda bahwa tampilan produk yang akan Anda jual cukup berpengaruh terhadap persepsi calon konsumen Anda terhadap produk tersebut seperti contoh yang ada di depan ini Seandainya Anda akan menjual pulpen sebaiknya ditampilkannya Seperti apa ya apakah sebaiknya ditampilkan secara horizontal atau tiduran atau sebaiknya tegak atau vertikal nah bahasan itu akan dibahas pada sesi video kali ini dan menurut kami ini cukup penting bagi Anda yang menjual produk atau Anda yang mendesain untuk iklan atau untuk Anda yang terbiasa membuat desain untuk iklan Nah kita lihat lagi contoh berikutnya yaitu ada penjualan listrik ini contoh dari yang dilakukan peneliti tersebut Kalau anda perhatikan di sini ada dua buah lipstik yang sama persis yang beda hanyalah tampilan produknya pada contoh yang kiri lipstiknya dibikin secara vertikal atau berdiri tegak sementara yang kanan ini adalah horizontal tapi Tahukah Anda mana di antara dua produk ini yang memberi proyeksi dipersepsikan sebagai produk luxurious mewah dan dapat berdampak pada meningkatnya persepsi harga suatu produk dan otomatis juga berdampak pada keinginan untuk membelinya jawabannya adalah yang kiri atau kalau kita lihat disini adalah yang vertikal jadi dari penelitian tersebut ya itu dari hasil survei menunjukkan bahwa produk yang ditampilkan dengan vertikel itu ternyata memberi impact lebih mewah terkesan lebih mewah dan diekspektasikan memiliki harga yang lebih tinggi atau lebih mahal dan ini berimpit pada kesiapan membeli produk tersebut dan yang menarik adalah yang ketiga yaitu ternyata meningkatkan keinginan untuk dibelinya nah ini menarik sekali ya ini penelitiannya dilakukan oleh Van rompuy dan teman-teman yang inti dari penelitian ini adalah usahakan tampilkan produk yang akan Anda jual secara vertikal terutama untuk produk-produk luxurious atau mewah Nah dari penelitian yang dilakukan ini adalah perbedaan ketika produk itu ditampilkan secara vertikal dan horizontal ya vertikal yang biru ya kalau kita lihat disini luxurious levelnya lebih tinggi Club serius tuh berarti terkesan mewahnya lebih tinggi kemudian expected pricenya pun dipersepsikan lebih tinggi ya jadi calon customer udah lebih siap deh untuk melihat Wah ini kayaknya mahal nih ini dan mahal nih gitu dan yang menarik adalah yang ketiga yaitu dah purchases liquidnya pun ternyata lebih tinggi ini buat kita yang suka jualan ini penting mengetik Wah berarti meningkatkan keinginan orang untuk membelinya Nah dari pernikahan tersebut itu dikembangkan ya bahwa ada tips-tipsnya saran sarannya jadi ketika anda misalnya menjual tiket pesawat atau misalnya liburan atau apapun itu nya kalau memungkinkan itu sertakan gambar yang vertikalnya ya Nah ini contohnya dicontoh di pernikahan itu ada parfum ya jadi parfum nah elegan fragrance Regita jadi yang satu adalah menggunakan gambar ini dari Perancis segitu yang satu adalah yang kurang lebih nggak tinggi-tinggi ya pemandangan apa yang datar seperti ini horizontal dan yang kedua adalah ada yang vertikalnya ya ada efeknya jadi tidak harus levelnya gitu minimal ada vertikalnya atau produknya tadi kita lihat contohnya dan ternyata Hai hasilnya yaitu yang kanan yang yang kanan yang ada vertikalnya Ini meningkatkan persepsi luxurious mewah di parfum tersebut expected price seperti sebelumnya harapan harganya dan purchase lightning hutnya ya atau keinginan membelinya lagi terjadi kebayang ya kalau misalnya Anda mau menjual suatu produk disarankan ada vertikalnya kembali ke pertanyaan yang awal tadi untuk pulpen berhenti Mana nih yang sebaiknya Anda pajang tentu kalau melihat dari teori barusan yang kanan atau yang vertikal ini lebih pas Nah kita coba satu lagi Ketika anda punya buku yang akan Anda jual manakah yang akan anda Tampilkan ya kalau melihat dari sini maka yang kiri lebih pasda yang kiri disini kalau kita lihat dia vertikal dibandingkan yang kanan horizontal ya jadi usahakan seperti itu oh yes informasi ini linknya bisa anda buka ya jadi Kang aktif.com garis miring ibu itu ada salah satu Ibu saya 124 halaman yang membahas tentang langkah-langkah dan informasi detail tentang bagaimana membuat konten mengajar online Seperti contohnya video ini semoga bermanfaat dan sampai jumpa di video berikutnya bye bye [Musik]"

judul kursus: Psikologi Harga & Diskon
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Pengaruh Urutan List Harga
lesson: Pengaruh Urutan List Harga
transkripsi: Transcript: "Hai [Musik] pada video kali ini saya akan membahas tentang efek urutan list harga terhadap penjualan produk Anda nah ini menarik sekali ya cukup bermanfaat juga terutama untuk Anda yang punya beberapa produk untuk dijual contoh misalnya parfum atau misalnya makanan ya Anda misalnya punya Cafe ya punya Cafe punya warung kopi misalnya punya makanan atau Apa neh ilmu ini ini akan bermanfaat buat anda jadi ya penelitiannya itu dilakukan adalah seperti ini yang eh ada sebuah restoran dan kemudian melicia menyusun harga produknya itu dibikin dua versi Yadi dua penelitian yang Hai di versi pertama ia diversia itu adalah urutan minumannya disusun dari yang harganya murah ke Iyang harganya mahal ya kurang lebih 40 40 $5 tuyul terus ya sampai kVA kemudiannya di sesi berikutnya diujicobakan harganya dibalik ya jadi dari yang mahal ya kemudian mahal-mahal terus sampai yang ujung adalah yang murahnya nah ternyata ya Secara omset ya Secara penjualan mana yang lebih memberikan dampak positif mana yang lebih memberikan omzet lebih banyak hehehe ternyata adalah ketika disajikan nulisnya itu dalam bentuk yang B ya itulah yang mahal dulu Heeh kemudian sampai ke yang termurahnya nah ini ada risuk leeandlie concert in GTA 2012 afred price of purchases nya ya di warung tersebut itu itu ternyata lebih tinggi cecak pada lisbe ya dibandingkan Yang please itu nah ini sudah berhubungan gue sama angkring efek-efek yang sudah dibahas di video lainnya ya yaitu adalah ketika kita itu memberi harga yang mahal dulu ya maka terbentuk kesiapan dia untuk membeli produk tersebut ya kalau nggak siap dia akan mengurangi sampai titik dimana dia siapnya Jadi pertama Anda dikagetkan dulu ya harga yang Oke gini ya kurang lebih standarnya gitu baru the kereta ini kayaknya ini aja deh Saya cukup bisa Yang ini ya Nah beda ketika dikasihnya Dahlia ngak yang dari yang murah sampai mahal Nah kalau ini persepsi itu beda camping tadi yaitu adalah Oke angkring nya udah harga murah dulu ya kemudian naik sampai ke Kayaknya cukup deh Eh gitu sampai ke situ gitu Nah itu adalah perbedaannya dan ada penelitian lain yaitu adalah pada penjualan produk ke kamera ya ya tapi di sini ada akhir-akhir ada catatannya di ujung nyem yaitu adalah catatannya ini hanya berlaku pada novis atau pada newbi Nah kalau ada yang expert maksudnya expert yang memang mencari produknya itu memang karena sudah tahu apa yang dia cari ilmu ini enggak berlaku ya itu jadi kita lihat dulu ya Dari penelitian ini itu ada kamera ya please Yang itu disusunnya Allah dari 200 dollar 400 dollar dan 600 dollar jadi dari murah ke yang mahal sementara B itu dari yang mahal ke yang murah 600 400 dan 200 yang sama ini hasil dari penelitiannya yaitu ternyata untuk list yang B ini ya itu purchase a fresh nya rata-rata penjualannya ya rata-rata yang dibeli oleh konsumen itu ternyata lebih besar dibandingkan yang disampaikan the alisnya itu a saya gitu jadi menarik ya ini menarik tapi sekali lagi SK di ini hanya berlaku pada yang Newbie atau yang tidak tahu aku kan tidak tahu tapi bukan yang expert ya bukan yang Saya tahu saya mau nyarinya kamera DSLR ya Ya otomatis mereka mau tidak mau pasti langsung mencarinya yang ini ya itu Nah itu adalah manfaat dari Please nah Oleh karena itu ya ini menurut supplier link settingnya 2012 itu Usahakan ya kalau memungkinkan present option from most to less expensive Nah jadi Urutkan harganya itu kalau bisa dari termahal ke yang murah ya kita jadi ini bermanfaat ya kalau Anda punya menu di cafe misalnya atau parfumnya atau produk-produk pulpen misalnya jual pulpen pulpen Nah itu tidak ada salahnya kalau memungkinkan susu Najah seperti ini siapa tahu yaitu akan meningkatkan penjualan Anda meningkatkan income niatnya dan semoga bermanfaat semoga memberi Insight positif buat anda dan sampai jumpa di video berikutnya bye bye hai hai [Musik]"

judul kursus: Psikologi Harga & Diskon
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Quiz
lesson: Final Quiz
transkripsi: Transkip ini membahas berbagai studi kasus seputar psikologi harga, khususnya bagaimana manipulasi angka dan format penulisan harga dapat mempengaruhi persepsi konsumen dan pada akhirnya, mendorong pembelian.
Berikut 5 poin rangkuman detailnya:
1. Kekuatan Angka 9:
Efek: Harga berakhiran angka 9 (misal: Rp99.000) menciptakan persepsi lebih murah, meskipun selisihnya kecil dengan harga bulat (Rp100.000).
Studi Kasus (Schindler & Kibarian, 1996): Dua katalog produk identik, satu dengan harga bulat, satu dengan harga berakhiran 9. Hasilnya, katalog dengan angka 9 menghasilkan purchase likelihood dan pengeluaran konsumen lebih tinggi.
Penerapan: Gunakan angka 9 pada produk yang ingin Anda tonjolkan kesan "murah" dan "diskon"-nya.
2. Efek Angka Awal:
Efek: Mengubah digit pertama pada harga (misal: dari Rp200.000 menjadi Rp199.000) memperkuat persepsi diskon, meskipun selisihnya sama.
Studi Kasus (Thomas & Morwitz, 2005): Membandingkan persepsi diskon pada produk dengan selisih harga $0.01, tetapi digit pertamanya berbeda. Hasilnya, perubahan digit pertama menciptakan persepsi diskon yang jauh lebih besar.
Penerapan: Jika memungkinkan, ubah digit pertama pada harga untuk memaksimalkan persepsi diskon.
3. Akhiran 95 vs. 99:
Efek: 99 efektif untuk produk murah, 95 efektif untuk produk mahal (non-luxury).
Studi Kasus (Jindal & Ariely, 1998): Membandingkan efektivitas akhiran 95 vs. 99 pada produk murah (cupcake) dan mahal (kue). Hasilnya:
Cupcake: akhiran 99 lebih efektif.
Kue: akhiran 95 lebih efektif.
Penerapan:
Gunakan akhiran 99 untuk produk di bawah 100 ribu.
Gunakan akhiran 95 untuk produk di atas 100 ribu, tetapi bukan barang mewah.
4. Harga Presisi vs. Bulat:
Harga Presisi: Angka detail (misal: Rp199.999). Efektif untuk menciptakan kesan murah, terutama pada produk fungsional.
Harga Bulat: Angka bulat (misal: Rp200.000). Efektif untuk produk luxury atau prestige-oriented, karena terkesan lebih eksklusif.
Studi Kasus:
Thomas, Simon & Kadiyali (2010): Harga rumah dengan format presisi dipersepsikan lebih murah, meskipun nominalnya lebih mahal.
Jadva & Zhang (2014): Harga bulat lebih efektif untuk produk luxury (wine), sedangkan harga presisi lebih efektif untuk produk fungsional (kalkulator).
Penerapan:
Gunakan harga presisi untuk produk fungsional atau untuk menciptakan kesan diskon.
Gunakan harga bulat untuk produk mewah atau high-end.
5. Faktor Tambahan:
Penulisan "Sen": Efektif untuk produk murah, hindari untuk produk mahal dan luxury.
Tanda Koma (Ribuan): Menghilangkan tanda koma pada harga (misal: 1299 vs. 1.299) terbukti mengurangi persepsi "mahal".
Jumlah Suku Kata: Menyebutkan harga dengan suku kata sesedikit mungkin (misal: "Satu juta" vs. "Satu juta rupiah") menciptakan persepsi lebih murah.
Kesimpulan:
Menerapkan strategi psikologi harga yang tepat, seperti yang dirangkum di atas, dapat membantu Anda mengoptimalkan harga produk, mempengaruhi persepsi konsumen, dan pada akhirnya, meningkatkan penjualan.
Transkip ini fokus membahas pentingnya kemudahan menghitung diskon dan bagaimana hal tersebut mempengaruhi persepsi konsumen terhadap besarnya diskon yang diberikan. Kemudahan ini, pada gilirannya, dapat meningkatkan purchase likelihood atau keinginan untuk membeli.
Berikut 5 poin rangkumannya:
1. Prinsip Kemudahan:
Intinya: Semakin mudah konsumen menghitung selisih harga, semakin besar persepsi mereka terhadap nilai diskon.
Studi Kasus (Thomas & Morwitz, 2016):
Skenario 1: Harga asli $5, harga diskon $2 (mudah dihitung: $3).
Skenario 2: Harga asli $5.75, harga diskon $2.76 (lebih rumit).
Hasil: Konsumen menganggap diskon pada skenario pertama lebih besar, meski selisihnya sama.
2. Penerapan Praktis:
Gunakan angka bulat: Alih-alih diskon 19%, gunakan 20%. Alih-alih selisih Rp9.999, gunakan Rp10.000.
Sederhanakan selisih harga: Pastikan konsumen dapat dengan mudah melihat berapa banyak uang yang mereka hemat.
3. Studi Kasus: USB (Thomas & Morwitz, 2016):
Produk 1 (Target): USB merah, harga awal $43.
Produk 2 (Pengganggu): USB abu-abu.
Skenario 1: Harga USB abu-abu $34.99 (selisih mudah dihitung).
Hasil: Banyak konsumen beralih ke USB abu-abu, meskipun USB merah adalah target awal.
Skenario 2: Harga USB abu-abu $34.61 (selisih lebih rumit).
Hasil: Lebih banyak konsumen memilih USB merah, meskipun secara nominal lebih mahal.
4. Kesimpulan Studi Kasus:
Ketika selisih harga sulit dihitung, konsumen cenderung menganggapnya kecil dan tidak signifikan.
Sebaliknya, selisih harga yang mudah dihitung dianggap sebagai penghematan yang lebih besar, membuat produk dengan diskon terkesan lebih menarik.
5. Strategi Berdasarkan Kemudahan Menghitung:
Untuk Meningkatkan Persepsi Diskon: Gunakan angka bulat dan selisih harga yang mudah dihitung.
Untuk Menjual Produk Lebih Mahal:
Gunakan harga presisi (misal: Rp49.999).
Hindari angka bulat yang memudahkan perbandingan dengan produk pesaing.
Implementasi: Terapkan prinsip kemudahan menghitung diskon ini di berbagai aspek bisnis Anda, mulai dari penulisan harga di toko online, brosur promosi, hingga penawaran langsung kepada konsumen.
Transkip ini membahas berbagai studi kasus tentang psikologi harga, khususnya bagaimana tampilan harga dan penulisan diskon dapat mempengaruhi persepsi konsumen dan pada akhirnya, keputusan pembelian. Berikut rangkuman detailnya dalam 5 poin:
1. Kemudahan Menghitung Diskon:
Studi Kasus: Thomas & Morwitz (2016) membandingkan persepsi diskon pada dua produk dengan selisih harga yang sama. Produk pertama mudah dihitung selisihnya ($5 - $2 = $3), sedangkan produk kedua lebih rumit ($5.75 - $2.76).
Hasil: Konsumen menganggap diskon pada produk pertama lebih besar, meski secara nominal sama.
Kesimpulan: Permudah konsumen menghitung diskon untuk meningkatkan persepsi value.
Penerapan: Gunakan angka bulat atau selisih sederhana (misal: diskon $10 dari $50). Hindari selisih harga yang rumit dihitung.
2. Diskon: Persen vs Nominal:
Studi Kasus: Chen, Monroe & Ng (1998) membandingkan efektivitas penulisan diskon dalam bentuk persen (%) vs nominal (rupiah) pada produk murah (kalkulator) dan mahal (koper).
Hasil: Diskon persen lebih efektif untuk produk murah, sedangkan diskon nominal lebih efektif untuk produk mahal.
Kesimpulan: Sesuaikan format diskon dengan jenis produk.
Penerapan: Gunakan diskon persen untuk produk di bawah 100 ribu dan diskon nominal untuk produk di atas 100 ribu.
3. Ukuran Font Diskon:
Studi Kasus: Coulter & Coulter (2005) membandingkan 3 ukuran font untuk harga awal dan harga diskon pada rollerblade.
Hasil: Menuliskan harga diskon dengan font lebih kecil daripada harga awal meningkatkan persepsi diskon.
Kesimpulan: Ada keselarasan visual antara "kecil" dan "murah", memperkuat persepsi diskon.
Penerapan: Selalau tulis harga diskon dengan ukuran font lebih kecil dari harga awal.
4. Keselarasan Kata & Makna Diskon:
Studi Kasus: Coulter & Coulter (2005) membandingkan efektivitas frasa "low friction" (gesekan rendah) vs. "high-performance" (performa tinggi) pada iklan rollerblade yang didiskon.
Hasil: Frasa "low friction" yang berkonotasi "murah" lebih efektif meningkatkan persepsi diskon, meski selisih harga sama.
Kesimpulan: Kata-kata yang selaras dengan makna "diskon" dan "harga murah" memperkuat efektivitas diskon.
Penerapan: Gunakan frasa promosi yang selaras dengan diskon. Contoh: "Harga Terjangkau", "Hemat Hingga...", "Diskon Gila-gilaan".
5. Jarak & Posisi Harga Diskon:
Jarak: Coulter & Norberg (2009) menemukan bahwa memberi jarak visual antara harga awal dan harga diskon meningkatkan persepsi diskon.
Posisi: Coulter & Coulter (2012) menemukan bahwa:
Diskon nominal (rupiah) lebih efektif jika ditulis horizontal (harga awal - harga diskon).
Diskon persen (%) lebih efektif jika ditulis vertikal (harga awal di atas, diskon di bawah).
6. Efek Digit pada Diskon:
Digit Pertama: Thomas & Morwitz (2005) menemukan bahwa mengubah digit pertama pada harga (misal: dari Rp. 200.000,- menjadi Rp. 199.000,-) memberikan efek psikologis diskon yang lebih besar, meskipun selisihnya sama.
Digit Terakhir: Coulter & Coulter (2007) menemukan bahwa jika mengubah digit pertama sulit, maka mengubah digit terakhir menjadi angka kecil (misal: dari $23 menjadi $21) juga efektif meningkatkan persepsi diskon.
Kesimpulan:
Memahami psikologi harga dan menerapkan tips yang dirangkum dari studi kasus di atas dapat membantu Anda mengoptimalkan strategi diskon, meningkatkan persepsi value produk, dan pada akhirnya, meningkatkan penjualan.
Transkip ini membahas berbagai tips psikologi yang berhubungan dengan penulisan harga dan tampilan produk untuk meningkatkan penjualan. Berikut rangkumannya dalam 5 poin:
1. Penulisan Harga Tambahan:
Untuk biaya tambahan kecil (ongkir, packing), pisahkan dari harga utama dan tulis dengan ukuran font lebih kecil. Ini mengurangi kesan "bersaing" dengan harga utama dan meningkatkan persepsi value.
Untuk biaya tambahan besar, lebih efektif digabungkan ke harga utama. Ini mencegah shock harga pada calon pembeli.
Saat menggabungkan biaya tambahan, cantumkan detailnya (misal: "Gratis Ongkir"). Ini meningkatkan rasa aman dan kepercayaan pembeli.
2. Pengaruh Warna Merah:
Pria cenderung merasa lebih hemat dan tertarik membeli produk saat harganya ditulis dengan warna merah. Efek ini tidak signifikan pada wanita.
Penerapan: Gunakan warna merah untuk harga produk yang mayoritas target pasarnya adalah pria.
3. Tampilan Produk Vertikal:
Produk yang ditampilkan vertikal (berdiri) cenderung dipersepsikan lebih mewah dan bernilai jual lebih tinggi. Ini juga meningkatkan purchase likelihood.
Penerapan: Gunakan foto produk vertikal, terutama untuk produk high-end atau luxury. Contoh: Parfum, fashion item.
4. Urutan Daftar Harga:
Menyusun daftar harga dari yang termahal ke termurah terbukti meningkatkan rata-rata penjualan, terutama untuk pembeli yang belum familiar dengan produk (bukan expert).
Penerapan: Gunakan urutan harga ini di menu kafe, daftar produk di website, brosur, dll., untuk memaksimalkan penjualan.
5. Kesimpulan:
Menerapkan tips psikologi ini, meskipun terlihat sepele, dapat memberikan dampak positif pada persepsi pembeli terhadap produk dan harga, yang pada akhirnya berujung pada peningkatan penjualan dan keuntungan.

judul kursus: Hidup Dari Biasa Menjadi Luar Biasa
nama institusi: Wahana Ajar Bisnis
chapter: Menemukan Potensi
lesson: Menadi Pribadi Baru Tanpa Ragu!
transkripsi: 00:00 Ini satu hal yang saya pikirkan ketika berumur 26 tahun waktu itu 26 tahun saya belum ngapa-ngapain gitu Jadi sekitar 6 tahun yang lalu belum ngapa-ngapain dan saya bingung gitu Ini saya sudah umur segini belum ada pencapaian apapun Akhirnya saya baca bukunya Tony Robin nanti di sini teman-teman cari deh Bukunya tuh ada banyak di Indonesia sudah diterjemahin kalau enggak salah sudah 5 atau 4 00:30 Nah di situ dia 00:32 menuliskan bahwa dulunya juga dia sama gitu loh Dia dulunya tukang bersih-bersih kemudian dia bikin komitmen bahwa hidupnya harus berubah Habis baca buku itu saya juga komitmen berubah Nah yang menarik adalah di jalan perubahan itu saya menemukan fakta-fakta gitu 00:50 Dan ini yang dari perspektif saya ya dari pembicaraan saya dengan salah satu teman 00:57 itu kita bagi seperti ini 01:00 Jadi umur 1 sampai 10 tahun tuh kita main-main gitu loh Enggak jelas gitu Jadi kalau misal ditanya umur 7 tahun 5 tahun ada yang inget enggak Pasti kebanyakan ya lagi main aja gitu 10 tahun masih main gitu Nah umur 10 tahun sampai 20 tahun biasanya kita mulai mencari jati diri Biasanya anak umur dari 14 tahun sudah mulai mikir dia 01:21 Saya pengin jadi orang seperti apa ya cuman belum ketemu tuh Karena pada saat itu otak logiknya di umur seitu belum kebentuk Jadi otak logiknya kita itu biasanya umur 17 18 itu baru mulai kebentuk 01:36 Jadi di sini baru nyari jati dirinya Nah yang unik adalah pembicaraan saya dengan teman saya adalah di umur dua 20 sampai 30 kita tuh lomba lari 01:46 Maksudnya lomba lari apa Kayaknya kita enggak kerasa banget kita punya umur 20 tahu-tahu sudah lewat jadi 30 gitu Saya sekarang umur 32 Baru kemarin Juli jadi 32 Itu enggak kerasa banget teman-teman Dan yang unik adalah 02:02 Kalau kita enggak mencapai apapun di umur 20 30 kayaknya di umur 30 tahun tuh nyeselnya banyak gitu Makanya saya begitu masuk umur 29 kayak ngejar banyak hal 02:13 Jadi saya bilang nih saya umur 20 enggak ngapa-ngapain nih langsung ngejar banyak hal Dan di umur 2 30 sampai 40 tahun saya belum umur 40 tahun tapi saya sudah 30 tahun Nah di sini kita mulai membangun kehidupan sesungguhnya Banyak orang yang saya lihat jatuh bangunnya di umur segini 02:30 Mulai usaha baru mulai pindah kerja mulai ee mulai membina apa namanya hubungan relasi baru Kemudian ada yang dipecat ada yang bangkrut rata-rata di umur 2 30 sampai 40 nih naik turunnya 02:48 Jadi di sini battle-nya terjadi Di umur 40 sampai 50 di sinilah biasanya orang mulai kelihatan dia bakal sukses atau enggak walaupun ini enggak terbatas ya ini cuman penglihatan kita saja bahwa kebanyakan di umur 40 orang sudah kelihatan dia bakal jadi seperti apa Di umur 50 sampai 60 ya terserah kamu mau jadi apa gitu Cuman yang menarik dari hidup ini adalah hidup itu singkat ya Jadi hidup ini bukan nomor urut tapi nomor cabut 03:17 Jadi ini jangan dijadiin patokan juga Kalau nomor urut kita ngantri nomor urut 1 2 3 Nomor cabut ya kita dicabut Kalau misal waktunya habis umur 17 sudah jalan umur 20 sudah jalan gitu ya Kita sekarang kondisi covid kita lihat ya teman-teman di sekitar kita masih muda-muda banget sudah meninggal gitu kan Jadi hidup ini singkat 03:39 Jadi gunakan sebaik-baiknya paling enggak ini sebagai gambaran buat teman-teman terutama yang umurnya masih belasan sama baru 20-an Ya ini bakal jadi satu hal yang challenge bagi kalian 03:51 Nah Di umur 20 di umur dekatin 20 misalkan umur-umur 15 sampai 30 tahun itu saran saya temukan pot potensinya dulu deh 04:06 Ikutin tes atau segala macam lihat potensi kalian apa di situ tajamnin 04:12 Karena apa Karena pada akhirnya kita tuh pengin hidup yang 04:17 Kita tuh ada di impian kita Bukan di kehidupannya orang lain 04:23 Dicatat ya entar lagi kita langsung latihan nih bentar 04:27 Jadi pertama cari potensinya dulu tuh Enggak usah ngeliat teman yang lain Instagramnya sudah 10K sudah ada yang 100K gitu Enggak usah dilihat malas bodoh Yang penting potensi kamu kamu kenal enggak gitu loh 04:40 Cari potensi kamu Kemudian 04:43 Ini yang ingin saya sampaikan 04:46 Di dunia ini kalau di buku terus di buku terus itu R-nya tuh responsible for our own life Jadi terus tuh singkatan dari beberapa kalimat yang R-nya itu bertanggung jawab dengan diri kita sendiri Di situ saya nulis 05:06 dunia ini kejam Dan enggak bakal berubah Jadi dari zaman dulu sampai sekarang dunia tetap kayak gitu sifatnya Dunia ini tempat kita diuji gitu loh Dan kalau di film-film kayak National Geographic Discovery Channel kalau misal teman-teman ngeliat binatang itu kan cuman dua ya memakan atau dimakan ya Nah kalau di di alam manusia itu juga cuman dua pilihannya Kamu hidup untuk mimpimu atau kamu hidup untuk impian orang lain titik Enggak ada yang di tengah-tengah Jadi kalau kamu enggak bikin enggak bekerja untuk kehidupanmu untuk impianmu ya udah kamu pasti bekerja untuk impian orang lain 05:51 Jadi itu dia pentingnya potensi kita harus cari dari muda Ya kalau saya sih alhamdulillah umur 20-an di umur 27 saya langsung kejar itu semua Saya ngambil sertifikasi coaching saya coba segala macam di umur 27 28 29-an saya sudah ketemu potensinya Jadi 30 ya mendinganlah saya enggak kosong-kosong amat Nah Sekarang pertanyaannya adalah gimana sih kita menjadi pribadi ra baru tanpa ragu Karena banyak orang pengin jadi pribadi baru tapi ragu Nah di sini coba langsung ambil catatannya Nanti kalau ada yang umur di atas 25 its oke ini tetap berlaku ya 06:32 Saya minta teman-teman tulis 4 hal ini Apa Siapa Kebiasaan komunitas atau lingkungan 06:46 Enggak usah ditulis penjelasan yang di bawahnya apa memiliki gambaran enggak Yang penting tulis 4 dulu ini apa siapa kebiasaan komunitas dan lingkungan
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transkripsi: Oke, pertanyaan pertama langsung dijawab ya. Apa yang benar-benar teman-teman inginkan? Banyak lho orang di luar sana tuh ingin sesuatu cuman bukan dia bukan dia benar-benar ngingin, tapi karena dia ngelihat Instagram orang Wah, dia banyak followers-nya, saya juga pengin banyak followers-nya. Itu bukan keinginannya dia. Tapi karena dia dalam tanda kutip ya iri dia jadi pengin itu juga. Nah, sekarang pertanyaannya teman-teman nih pengin dapat apa sih yang benar-benar teman-teman inginkan? Dari segi materi. Apa yang pengin didapat misalkan dari materi Saya pengin kaya, saya pengin jadi pengusaha, saya pengin punya perusahaan Itu kan materi sifatnya. Saya ingin tinggal di rumah yang nyaman itu materi tulis aja enggak masalah. Saya pengin kalau yang masih muda gitu saya pengin punya motor baru. Enggak apa-apa, tulis aja. Tapi yang benar-benar dinginkan ya, bukan karena orang lain punya terus saya saya jadi ikut-ikutan deh gitu. Itu yang pertama. Yang kedua adalah pencapaian. Apa yang teman-teman ingin capai di dalam perjalanan ini. Teman-teman pengin menang juara lomba menulis pengin dapat penghargaan dari universitas, pengin jadi juara satu di kelas di SMA ditulis. Kita lagi exercise, kita lagi latihan merubah hidup kita. Dan ini ada penelitiannya. Jadi di Harvard itu dilakukan penelitian ada sekelompok orang, jadi si dosen nih nanya, "Kalian kalau sudah selesai kuliah pengin jadi apa?" Yang satu ngomong saya pengin jadi A, B, C, D itu, yang sa- yang lainnya itu jadi di satu kelompok yang lainnya ngomong saya enggak tahu. Yang sisanya ada sekitar 3% orang itu nulis, "Saya pengin bekerja jadi manager, saya bekerja saya pengin punya jadi perusahaan." Nah, setelah 20 tahun kemudian orang-orang itu dipanggil lagi semua sama dosennya, 20 atau 10 saya lupa cuman setelah sekian puluh tahun orang-orang itu dipanggil sama dosennya. Yang terjadi apa? Orang-orang yang menuliskan apa yang dia inginkan mendapatkan apa yang dia inginkan. Orang yang mengucapkan apa yang dia inginkan tidak tercapai seluruhnya. Orang yang enggak jelas pengin jadi apa pengin punya apa, enggak bisa apa-apa malah, jadi hidupnya stuck. Ini di Harvard ya. Jadi Harvard itu universitas yang top. Nah, ini kita exercise dari pertama sekarang kita belajar kalau punya keinginan sesuatu tulis. Saya pengin punya motor baru, saya pengin punya HP baru tulis. Saya pengin jadi juara kelas tulis. Oke, sudah? Udah ditulis belum? Tolong check di kolom comment kalau udah ditulis. Kalau belum kita sampai di sini aja. Soalnya kalau umpama ini enggak selesai percuma kita lanjutin. Ditulis di kolom komen. Sudah, Mbak Defi sudah. Oke, siapa lagi yang sudah? Oke, sudah ya ya. Kita lanjut next-nya adalah siapa? Nah, banyak orang ingin berusaha menjadi orang lain. Nah, sekarang pertanyaannya adalah Anda ingin menjadi siapa? Teman-teman ingin menjadi siapa? Memang ini akan sedikit rumit karena kita harus menemukan kelebihan kekurangan, terus mengoptimalkan kelebihan kita, terus kita berdamai dengan kekurangan, jadi kekurangan itu jangan dimusuhi. Kekurangan itu kita berdamai tujuannya apa? Kalau kita bisa berdamai sama kekurangan kita, kita enggak mudah iri sama kelebihan orang lain. Nah, kemudian baru kita membayangkan kelebihan ini terlihat dengan jelas kemudian dimaksimalkan. Nah, pertanyaannya lagi ditulis. Teman-teman ingin menjadi siapa? Saya ingin menjadi orang yang bermanfaat dalam hal pendidikan. Saya ingin menjadi guru, saya ingin menjadi dosen. Jadi cita-citanya. "Oh, saya pengin traveling keliling Indonesia" ditulis juga. "Saya pengin jadi influencer" enggak masalah. Ditulis juga. Udah ditulis? Kalau yang udah di kolom chat ditulis ya sudah. Oke, sudah. Ada pertanyaan enggak? Kalau enggak, kita lanjut. Belum oke. Jelas berarti ya. Jangan sampai nanti tiba-tiba enggak ngerti. Nah. Ini di list semua, nanti saya akan bagikan slide-nya nih. Setelah itu adalah sorry. Setelah nanti ini di akhir sudahlah setelah nanti jelas apa dan siapanya terus list semua. Kalau mau menjadi muda untuk mendapatkan, misalkan saya ingin beli motor baru, nah untuk mendapatkan motor baru apa ya yang dibutuhkan terus? "Nah saya ingin menjadi seorang dosen, apa aja yang dibutuhkan jadi dosen?" Nah, kemudian nanti di Oh, ini kayaknya ketuker, sori-sori ketuker. Kita masuk ke ini dulu, kebiasaan. Nah, jadi setelah yang dua itu ketemu, apa dan siapa itu ketemu, barulah kita bikin modelnya seperti ini. Misalkan kalau umpamanya saya sekarang lagi nangani anak-anak yang baru lulus kuliah bingung cari kerja terus rata-rata pengin dapat income gitu. Rata-rata ternyata anak-anak lulus kuliah, saya enggak tahu kenapa ya, mereka pengin ya dapat uang 10 juta dulu gitu. Padahal pengalaman teman-teman itu banyak orang yang baru lulus kuliah bisa juga lebih dari 10 juta, 20 juta, 30 juta. Tapi teman-teman yang saya coaching ditanya pengen dapat berapa income-nya? 10 juta dulu deh, Kak. Nah jadi di sini saya tulis 10 juta. Oke, misalkan ingin dapat 10 juta per bulan di umur 23 tahun. Nah, berarti harus apa? Harus pandai jualan, harus membangun relasi ke orang-orang yang bisa membantu kita, entah itu mentoring, entah itu pembelinya sendiri, kemudian menemukan produknya. Nah, setelah itu di bawahnya ini ada kebiasaan. Di bawahnya ada kebiasaan, harus rajin posting, rajin baca buku, terus kontak 5 orang sehari. Nah, kalau teman-teman mau dapat apa dan siapa, fokusnya sebetulnya ke kebiasaan. Sama seperti orang yang pengin diet oke. Jadi saya punya teman dia punya program pengin diet karena temannya sedang menikah. Jadi temannya mau menikah terus dia disuruh jadi apa sih pendampingnya itu, dia pengin pakai baju yang bagus gitu biar kelihatan kurus. Dalam waktu 3 bulan turun sekian puluh kilo. Jadi semuanya dijaga segala macam gitu kan. Makanannya teratur, kemudian setiap hari fitness gitu. Setelah acara apa yang terjadi? Meledak gitu kan. Jadi yang pertamanya dari 80 turun ke 70 kilo, setelah acara langsung naik jadi 90 kilo dia. Jadi kebanyakan orang ingin sesuatu begitu dapat, langsung hilang, kenapa? Karena enggak punya kebiasaannya. Jadi kalau umpama di sini ada yang pengin jadi dosen, "Saya pengin jadi dosen nih, Kak." "Oke, pengin jadi dosennya di umur berapa? Di umur berapa ya biasanya dosen itu 30 atau atau mungkin sekarang dosen banyak yang muda ya umur-umur 20-an sudah bisa jadi dosen gitu kan. "Saya pengin jadi dosen di umur 25" gitu. Tanyakan ke diri sendiri, kebiasaan dosen tuh apa aja sih? Dosen itu sering baca buku misalkan cari artikel baru, terus ngumpulnya sama dosen, nah kebiasaannya yang dicontoh. "Saya pengin jadi orang kaya, Kak, pengin jadi pengusaha. Oke, usahanya apa, di bidang kuliner? Kulinernya apa? Ayam geprek, sekarang lagi nge-trend ayam geprek." Teman-teman cari pengusaha ayam geprek lihat kebiasaannya, tiru kebiasaannya. Jadi deh. Jadi yang dilihat adalah kebiasaannya. Nah, yang terakhir adalah ini yang penting komunitas dan lingkungan. Jadi apa? 70 sampai 80% pola pikir kita dipengaruhi oleh komunitas dan kecenderungan kita itu meniru orang yang berada di sekitar kita. Coba teman-teman pergi ke mall gitu. Pergi ke mall kan banyak orangnya, kemudian semua orang noleh ke kanan. Apa yang terjadi? Ikut noleh ke kanan juga kan? Nah, itu yang terjadi sama kita. Jadi kita itu kecenderungan ingin diterima dengan cara apa? Dengan cara meniru lingkungan kita. Dan ada penelitiannya. Jadi ada penelitiannya ada orang dikasih dua, tiga, tiga, apa namanya katik ya, katik tuh apa bahasa Indonesianya? Tiga tongkatlah gitu ya, tiga tongkat gitu kan, sapu lidi itu. Jadi ketiganya ukurannya berbeda semua, tapi ada dua tongkat yang dia tuh mirip-mirip. Jadi enggak terlalu jauh beda gitu, terus ketika ditanya sama yang ngetes, ketika sendirian ditanya. "Kamu lihat katik itu?" "Ya" "Ukurannya beda enggak?" "Beda" Setiap katik beda ya? Beda gitu. Oke, kemudian dia dimasukkan ke ruangan. Di ruangan tuh ada 3 orang termasuk dirinya. Nah, yang 2 orang itu udah di-setting, bakal ngomong bahwa ketiga katik tuh sebetulnya sama gitu, jadi dia ditanya lagi "Katik ini sama atau beda ukurannya?" Dia ngomong, "Beda". "Masa beda?" "Beda". Terus ditanya ke orang sampingnya, "Katiknya sama enggak ukurannya?" Yang orang samping ngomong, "Sama kok." Ditanya orang kedua berikutnya, "Katiknya sama enggak ukurannya?" "Sama" katanya dia. Orangnya mulai goyang nih keyakinannya. Dia bertanya sebetulnya aku bener enggak sih? Kok ada dua orang ini ngomong sama ya? Kemudian dimasukkan 5 orang, tapi pada saat ini dia disuruh jawab terakhir, jadi orang pertama ditanya, "Katiknya sama enggak?" Jawabannya sama. "Kedua, sama enggak?" "Sama". "Ketiga, sama enggak?" "Sama". Yang keempat, "Sama enggak?" "Sama". Yang kelima orang yang pertama kali dites jawabannya beda, ditanya. "Katiknya sama enggak ukurannya?" Jawabannya coba tebak apa? Dia jawab sama. Jadi lingkungan kita mempengaruhi kita sebetulnya. Nah, itulah kenapa kita kalau banyak terutama anak muda ya antara umur 17 sampai 25 itu lingkungannya sangat berpengaruh. Kalau pengin jadi pengusaha, ngumpul deh sama pengusaha. Kalau pengin jadi manager kumpul sama orang yang minimal cita-citanya sama. Nah, jadi itu poin-poinnya sebetulnya.
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lesson: Bagaimana Cara Merubah Hidup?
transkripsi: Perubahan hidup itu banyak orang saya mau tanya deh ke teman-teman sini Mungkin bisa open mic perubahan hidup dimulai dari mana Saya tadi sudah ngasih bisik-bisik Nah perubahan hidup mulainya dari mana dibahas jangan dong Dijawab dulu dari diri sendiri, ya benar dari niat benar Apalagi misalkan saya ingin punya 10 juta pertama Terus saya ingin berubah Gitu kan saya pengin ah sekarang pendapatannya cuman 1 juta setengah, itu pun dari orang tua lagi kiriman gitu kan Saya pengin mandiri nih 10 juta pertama Dimulainya dari mana? Ya diri sendiri, diri sendiri dari mana? Dari komitmen udah mulai bagus dari usaha Dari mana lagi? Kebiasaan Hati Nurani Aduh nih Hati Nurani berat nih berarti Jawabannya Mindset mindset bagus Oke saya kasih bocoran ya Jadi kalau mau merubah hidup pertama kita harus ngelihat diri kita secara berbeda dulu Kemauan diri sendiri berubah ya betul Jadi kalau pengin berubah, kuncinya pertama satu Kita rubah cara kita melihat diri sendiri Itu kenapa tadi saya kasih suruh lihat potensinya harus ketemu potensinya Kalau teman-teman udah ketemu potensinya apa Itu lebih PD Oh saya ternyata ini gitu Banyak orang terjebak kan gitu misalkan orang itu secara umum ya kita ngomong extrovert introvert gitu Saya tipe yang introvert Jadi saya kalau umpamanya ngomong depan banyak orang ini nggak tahan lama sebenarnya Nah, cara saya untuk ngomong depan orang adalah mempersiapkan diri terus saya charging charging energy dulu gitu Jadi kalau saya disuruh ngomong lama gitu nggak kuat depan orang banyak Ada orang extrovert yang hobinya memang ngomong depan orang gitu Nah sekarang bayangin kalau orang introvert nggak tahu dirinya introvert yang extrovert nggak tahu dirinya extrovert terus dirubah diswitch yang extrovert ditaruh tempat yang pendiam semua orang yang introvert disuruh ngomong terus gitu Yang terjadi apa? Coba jawab di kolom komen yang terjadi apa Kalau itu diswitch yang introvert pindah ke introvert, yang introvert pindah lingkungan extrovert yang terjadi apa? Berantakan, nggak nyaman Yes Nah itu yang terjadi Tertekan, nah itu benar banget Jadi banyak orang itu nggak kenal sama dirinya gitu Pertama coba kenali diri kemudian lihat diri kita dengan cara berbeda Bukan dari cara orang lain melihat diri kita Dari cara orang lain melihat diri kita maksudnya apa? Banyak kita itu dinilai sama orang-orang di sekitar kita ya Gitu kan Ada guru ngomong wah kamu goblok percaya aja dirinya goblok gitu terus ada yang bilang dosennya oh kamu kayaknya nggak berbakat nih di bidang ini percaya aja gitu Sebelum kita merubah diri kita, kita lihat diri kita dulu Saya sudah punya potensi A B C D Tesnya banyak banget di internet coba cari deh tes online tes kepribadian online banyak banget di internet Kalau mau paling sederhana pakai tes MBTI MBTI Saya tulis ya tulisannya ya MBTI Itu paling sederhana banget Itu gratis juga tes MBTI Cuman tes MBTI ini saya garis bawahi kalau mau ngetes itu nggak cukup sekali Jadi tes 3 sampai 4 kali sampai ketemu 1 hasil yang konsisten Karena terkadang ketika kita tes MBTI Sekarang jawabannya kita introvert besoknya extrovert besoknya berubah lagi introvert besoknya extrovert Jadi tes beberapa kali sampai ketemu satu jawaban yang kita konsisten di MBTI itu tes kepribadian Itu tes yang termasuk paling populer cuman kelemahannya di situ kelemahannya ketika kita menjawab tesnya dalam misalkan mood kita lagi jelek gitu Biasanya hasilnya akan berbeda ketika mood kita lagi bagus Nanti kita moodnya lagi ya biasa aja lagi tenang terus kita lagi gusar biasanya dites MBTI itu berubah Tapi pasti ada kesamaan Jadi setelah 8 kali, 7 kali tes biasanya ada yang konsisten Nah yang konsisten tuh yang dipakai Jadi jangan tes sekali terus oh saya bener nih INFP, oh saya bener nih ESTJ Kalau MBTI jangan kayak gitu Tesnya cari di Google, yes Tulis saja "Tes MBTI Online" gratis Nah ini basic pertama Jadi switch lihat diri kita dari apa yang kita inginkan Jadi caranya gimana? Caranya sederhana begitu potensinya ketemu Oke lihat siapa yang ingin kita capai Oh saya pengin jadi dosen Oke Nah dari potensi itu apa yang nge-link sama dosen apa yang nyambung sama jadi dosen Kemudian ulang-ulang potensinya Saya pandai analisis saya pandai analisis Jadi ada orang yang pintar banget analisis ada orang yang pintar banget ngafalin ada orang yang eh pintar kayak kreatif gitu ngerakit sesuatu Orang beda-beda Jadi kalau umpamanya orang ngomong kamu pelupa tapi kamu pengin jadi dosen dan kamu lihat oh tesnya saya nggak kayak gitu tuh Jangan percaya orang itu Jadi lihat dari yang kamu inginkan
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transkripsi: Menjadi Pribadi Baru Tanpa Ragu!
00:00 Ini satu hal yang saya pikirkan ketika berumur 26 tahun waktu itu 26 tahun saya belum ngapa-ngapain gitu Jadi sekitar 6 tahun yang lalu belum ngapa-ngapain dan saya bingung gitu Ini saya sudah umur segini belum ada pencapaian apapun Akhirnya saya baca bukunya Tony Robin nanti di sini teman-teman cari deh Bukunya tuh ada banyak di Indonesia sudah diterjemahin kalau enggak salah sudah 5 atau 4 00:30 Nah di situ dia 00:32 menuliskan bahwa dulunya juga dia sama gitu loh Dia dulunya tukang bersih-bersih kemudian dia bikin komitmen bahwa hidupnya harus berubah Habis baca buku itu saya juga komitmen berubah Nah yang menarik adalah di jalan perubahan itu saya menemukan fakta-fakta gitu 00:50 Dan ini yang dari perspektif saya ya dari pembicaraan saya dengan salah satu teman 00:57 itu kita bagi seperti ini 01:00 Jadi umur 1 sampai 10 tahun tuh kita main-main gitu loh Enggak jelas gitu Jadi kalau misal ditanya umur 7 tahun 5 tahun ada yang inget enggak Pasti kebanyakan ya lagi main aja gitu 10 tahun masih main gitu Nah umur 10 tahun sampai 20 tahun biasanya kita mulai mencari jati diri Biasanya anak umur dari 14 tahun sudah mulai mikir dia 01:21 Saya pengin jadi orang seperti apa ya cuman belum ketemu tuh Karena pada saat itu otak logiknya di umur seitu belum kebentuk Jadi otak logiknya kita itu biasanya umur 17 18 itu baru mulai kebentuk 01:36 Jadi di sini baru nyari jati dirinya Nah yang unik adalah pembicaraan saya dengan teman saya adalah di umur dua 20 sampai 30 kita tuh lomba lari 01:46 Maksudnya lomba lari apa Kayaknya kita enggak kerasa banget kita punya umur 20 tahu-tahu sudah lewat jadi 30 gitu Saya sekarang umur 32 Baru kemarin Juli jadi 32 Itu enggak kerasa banget teman-teman Dan yang unik adalah 02:02 Kalau kita enggak mencapai apapun di umur 20 30 kayaknya di umur 30 tahun tuh nyeselnya banyak gitu Makanya saya begitu masuk umur 29 kayak ngejar banyak hal 02:13 Jadi saya bilang nih saya umur 20 enggak ngapa-ngapain nih langsung ngejar banyak hal Dan di umur 2 30 sampai 40 tahun saya belum umur 40 tahun tapi saya sudah 30 tahun Nah di sini kita mulai membangun kehidupan sesungguhnya Banyak orang yang saya lihat jatuh bangunnya di umur segini 02:30 Mulai usaha baru mulai pindah kerja mulai ee mulai membina apa namanya hubungan relasi baru Kemudian ada yang dipecat ada yang bangkrut rata-rata di umur 2 30 sampai 40 nih naik turunnya 02:48 Jadi di sini battle-nya terjadi Di umur 40 sampai 50 di sinilah biasanya orang mulai kelihatan dia bakal sukses atau enggak walaupun ini enggak terbatas ya ini cuman penglihatan kita saja bahwa kebanyakan di umur 40 orang sudah kelihatan dia bakal jadi seperti apa Di umur 50 sampai 60 ya terserah kamu mau jadi apa gitu Cuman yang menarik dari hidup ini adalah hidup itu singkat ya Jadi hidup ini bukan nomor urut tapi nomor cabut 03:17 Jadi ini jangan dijadiin patokan juga Kalau nomor urut kita ngantri nomor urut 1 2 3 Nomor cabut ya kita dicabut Kalau misal waktunya habis umur 17 sudah jalan umur 20 sudah jalan gitu ya Kita sekarang kondisi covid kita lihat ya teman-teman di sekitar kita masih muda-muda banget sudah meninggal gitu kan Jadi hidup ini singkat 03:39 Jadi gunakan sebaik-baiknya paling enggak ini sebagai gambaran buat teman-teman terutama yang umurnya masih belasan sama baru 20-an Ya ini bakal jadi satu hal yang challenge bagi kalian 03:51 Nah Di umur 20 di umur dekatin 20 misalkan umur-umur 15 sampai 30 tahun itu saran saya temukan pot potensinya dulu deh 04:06 Ikutin tes atau segala macam lihat potensi kalian apa di situ tajamnin 04:12 Karena apa Karena pada akhirnya kita tuh pengin hidup yang 04:17 Kita tuh ada di impian kita Bukan di kehidupannya orang lain 04:23 Dicatat ya entar lagi kita langsung latihan nih bentar 04:27 Jadi pertama cari potensinya dulu tuh Enggak usah ngeliat teman yang lain Instagramnya sudah 10K sudah ada yang 100K gitu Enggak usah dilihat malas bodoh Yang penting potensi kamu kamu kenal enggak gitu loh 04:40 Cari potensi kamu Kemudian 04:43 Ini yang ingin saya sampaikan 04:46 Di dunia ini kalau di buku terus di buku terus itu R-nya tuh responsible for our own life Jadi terus tuh singkatan dari beberapa kalimat yang R-nya itu bertanggung jawab dengan diri kita sendiri Di situ saya nulis 05:06 dunia ini kejam Dan enggak bakal berubah Jadi dari zaman dulu sampai sekarang dunia tetap kayak gitu sifatnya Dunia ini tempat kita diuji gitu loh Dan kalau di film-film kayak National Geographic Discovery Channel kalau misal teman-teman ngeliat binatang itu kan cuman dua ya memakan atau dimakan ya Nah kalau di di alam manusia itu juga cuman dua pilihannya Kamu hidup untuk mimpimu atau kamu hidup untuk impian orang lain titik Enggak ada yang di tengah-tengah Jadi kalau kamu enggak bikin enggak bekerja untuk kehidupanmu untuk impianmu ya udah kamu pasti bekerja untuk impian orang lain 05:51 Jadi itu dia pentingnya potensi kita harus cari dari muda Ya kalau saya sih alhamdulillah umur 20-an di umur 27 saya langsung kejar itu semua Saya ngambil sertifikasi coaching saya coba segala macam di umur 27 28 29-an saya sudah ketemu potensinya Jadi 30 ya mendinganlah saya enggak kosong-kosong amat Nah Sekarang pertanyaannya adalah gimana sih kita menjadi pribadi ra baru tanpa ragu Karena banyak orang pengin jadi pribadi baru tapi ragu Nah di sini coba langsung ambil catatannya Nanti kalau ada yang umur di atas 25 its oke ini tetap berlaku ya 06:32 Saya minta teman-teman tulis 4 hal ini Apa Siapa Kebiasaan komunitas atau lingkungan 06:46 Enggak usah ditulis penjelasan yang di bawahnya apa memiliki gambaran enggak Yang penting tulis 4 dulu ini apa siapa kebiasaan komunitas dan lingkungan
4 Poin Penting Menjadi Pribadi Luar Biasa
Oke, pertanyaan pertama langsung dijawab ya. Apa yang benar-benar teman-teman inginkan? Banyak lho orang di luar sana tuh ingin sesuatu cuman bukan dia bukan dia benar-benar ngingin, tapi karena dia ngelihat Instagram orang Wah, dia banyak followers-nya, saya juga pengin banyak followers-nya. Itu bukan keinginannya dia. Tapi karena dia dalam tanda kutip ya iri dia jadi pengin itu juga. Nah, sekarang pertanyaannya teman-teman nih pengin dapat apa sih yang benar-benar teman-teman inginkan? Dari segi materi. Apa yang pengin didapat misalkan dari materi Saya pengin kaya, saya pengin jadi pengusaha, saya pengin punya perusahaan Itu kan materi sifatnya. Saya ingin tinggal di rumah yang nyaman itu materi tulis aja enggak masalah. Saya pengin kalau yang masih muda gitu saya pengin punya motor baru. Enggak apa-apa, tulis aja. Tapi yang benar-benar dinginkan ya, bukan karena orang lain punya terus saya saya jadi ikut-ikutan deh gitu. Itu yang pertama. Yang kedua adalah pencapaian. Apa yang teman-teman ingin capai di dalam perjalanan ini. Teman-teman pengin menang juara lomba menulis pengin dapat penghargaan dari universitas, pengin jadi juara satu di kelas di SMA ditulis. Kita lagi exercise, kita lagi latihan merubah hidup kita. Dan ini ada penelitiannya. Jadi di Harvard itu dilakukan penelitian ada sekelompok orang, jadi si dosen nih nanya, "Kalian kalau sudah selesai kuliah pengin jadi apa?" Yang satu ngomong saya pengin jadi A, B, C, D itu, yang sa- yang lainnya itu jadi di satu kelompok yang lainnya ngomong saya enggak tahu. Yang sisanya ada sekitar 3% orang itu nulis, "Saya pengin bekerja jadi manager, saya bekerja saya pengin punya jadi perusahaan." Nah, setelah 20 tahun kemudian orang-orang itu dipanggil lagi semua sama dosennya, 20 atau 10 saya lupa cuman setelah sekian puluh tahun orang-orang itu dipanggil sama dosennya. Yang terjadi apa? Orang-orang yang menuliskan apa yang dia inginkan mendapatkan apa yang dia inginkan. Orang yang mengucapkan apa yang dia inginkan tidak tercapai seluruhnya. Orang yang enggak jelas pengin jadi apa pengin punya apa, enggak bisa apa-apa malah, jadi hidupnya stuck. Ini di Harvard ya. Jadi Harvard itu universitas yang top. Nah, ini kita exercise dari pertama sekarang kita belajar kalau punya keinginan sesuatu tulis. Saya pengin punya motor baru, saya pengin punya HP baru tulis. Saya pengin jadi juara kelas tulis. Oke, sudah? Udah ditulis belum? Tolong check di kolom comment kalau udah ditulis. Kalau belum kita sampai di sini aja. Soalnya kalau umpama ini enggak selesai percuma kita lanjutin. Ditulis di kolom komen. Sudah, Mbak Defi sudah. Oke, siapa lagi yang sudah? Oke, sudah ya ya. Kita lanjut next-nya adalah siapa? Nah, banyak orang ingin berusaha menjadi orang lain. Nah, sekarang pertanyaannya adalah Anda ingin menjadi siapa? Teman-teman ingin menjadi siapa? Memang ini akan sedikit rumit karena kita harus menemukan kelebihan kekurangan, terus mengoptimalkan kelebihan kita, terus kita berdamai dengan kekurangan, jadi kekurangan itu jangan dimusuhi. Kekurangan itu kita berdamai tujuannya apa? Kalau kita bisa berdamai sama kekurangan kita, kita enggak mudah iri sama kelebihan orang lain. Nah, kemudian baru kita membayangkan kelebihan ini terlihat dengan jelas kemudian dimaksimalkan. Nah, pertanyaannya lagi ditulis. Teman-teman ingin menjadi siapa? Saya ingin menjadi orang yang bermanfaat dalam hal pendidikan. Saya ingin menjadi guru, saya ingin menjadi dosen. Jadi cita-citanya. "Oh, saya pengin traveling keliling Indonesia" ditulis juga. "Saya pengin jadi influencer" enggak masalah. Ditulis juga. Udah ditulis? Kalau yang udah di kolom chat ditulis ya sudah. Oke, sudah. Ada pertanyaan enggak? Kalau enggak, kita lanjut. Belum oke. Jelas berarti ya. Jangan sampai nanti tiba-tiba enggak ngerti. Nah. Ini di list semua, nanti saya akan bagikan slide-nya nih. Setelah itu adalah sorry. Setelah nanti ini di akhir sudahlah setelah nanti jelas apa dan siapanya terus list semua. Kalau mau menjadi muda untuk mendapatkan, misalkan saya ingin beli motor baru, nah untuk mendapatkan motor baru apa ya yang dibutuhkan terus? "Nah saya ingin menjadi seorang dosen, apa aja yang dibutuhkan jadi dosen?" Nah, kemudian nanti di Oh, ini kayaknya ketuker, sori-sori ketuker. Kita masuk ke ini dulu, kebiasaan. Nah, jadi setelah yang dua itu ketemu, apa dan siapa itu ketemu, barulah kita bikin modelnya seperti ini. Misalkan kalau umpamanya saya sekarang lagi nangani anak-anak yang baru lulus kuliah bingung cari kerja terus rata-rata pengin dapat income gitu. Rata-rata ternyata anak-anak lulus kuliah, saya enggak tahu kenapa ya, mereka pengin ya dapat uang 10 juta dulu gitu. Padahal pengalaman teman-teman itu banyak orang yang baru lulus kuliah bisa juga lebih dari 10 juta, 20 juta, 30 juta. Tapi teman-teman yang saya coaching ditanya pengen dapat berapa income-nya? 10 juta dulu deh, Kak. Nah jadi di sini saya tulis 10 juta. Oke, misalkan ingin dapat 10 juta per bulan di umur 23 tahun. Nah, berarti harus apa? Harus pandai jualan, harus membangun relasi ke orang-orang yang bisa membantu kita, entah itu mentoring, entah itu pembelinya sendiri, kemudian menemukan produknya. Nah, setelah itu di bawahnya ini ada kebiasaan. Di bawahnya ada kebiasaan, harus rajin posting, rajin baca buku, terus kontak 5 orang sehari. Nah, kalau teman-teman mau dapat apa dan siapa, fokusnya sebetulnya ke kebiasaan. Sama seperti orang yang pengin diet oke. Jadi saya punya teman dia punya program pengin diet karena temannya sedang menikah. Jadi temannya mau menikah terus dia disuruh jadi apa sih pendampingnya itu, dia pengin pakai baju yang bagus gitu biar kelihatan kurus. Dalam waktu 3 bulan turun sekian puluh kilo. Jadi semuanya dijaga segala macam gitu kan. Makanannya teratur, kemudian setiap hari fitness gitu. Setelah acara apa yang terjadi? Meledak gitu kan. Jadi yang pertamanya dari 80 turun ke 70 kilo, setelah acara langsung naik jadi 90 kilo dia. Jadi kebanyakan orang ingin sesuatu begitu dapat, langsung hilang, kenapa? Karena enggak punya kebiasaannya. Jadi kalau umpama di sini ada yang pengin jadi dosen, "Saya pengin jadi dosen nih, Kak." "Oke, pengin jadi dosennya di umur berapa? Di umur berapa ya biasanya dosen itu 30 atau atau mungkin sekarang dosen banyak yang muda ya umur-umur 20-an sudah bisa jadi dosen gitu kan. "Saya pengin jadi dosen di umur 25" gitu. Tanyakan ke diri sendiri, kebiasaan dosen tuh apa aja sih? Dosen itu sering baca buku misalkan cari artikel baru, terus ngumpulnya sama dosen, nah kebiasaannya yang dicontoh. "Saya pengin jadi orang kaya, Kak, pengin jadi pengusaha. Oke, usahanya apa, di bidang kuliner? Kulinernya apa? Ayam geprek, sekarang lagi nge-trend ayam geprek." Teman-teman cari pengusaha ayam geprek lihat kebiasaannya, tiru kebiasaannya. Jadi deh. Jadi yang dilihat adalah kebiasaannya. Nah, yang terakhir adalah ini yang penting komunitas dan lingkungan. Jadi apa? 70 sampai 80% pola pikir kita dipengaruhi oleh komunitas dan kecenderungan kita itu meniru orang yang berada di sekitar kita. Coba teman-teman pergi ke mall gitu. Pergi ke mall kan banyak orangnya, kemudian semua orang noleh ke kanan. Apa yang terjadi? Ikut noleh ke kanan juga kan? Nah, itu yang terjadi sama kita. Jadi kita itu kecenderungan ingin diterima dengan cara apa? Dengan cara meniru lingkungan kita. Dan ada penelitiannya. Jadi ada penelitiannya ada orang dikasih dua, tiga, tiga, apa namanya katik ya, katik tuh apa bahasa Indonesianya? Tiga tongkatlah gitu ya, tiga tongkat gitu kan, sapu lidi itu. Jadi ketiganya ukurannya berbeda semua, tapi ada dua tongkat yang dia tuh mirip-mirip. Jadi enggak terlalu jauh beda gitu, terus ketika ditanya sama yang ngetes, ketika sendirian ditanya. "Kamu lihat katik itu?" "Ya" "Ukurannya beda enggak?" "Beda" Setiap katik beda ya? Beda gitu. Oke, kemudian dia dimasukkan ke ruangan. Di ruangan tuh ada 3 orang termasuk dirinya. Nah, yang 2 orang itu udah di-setting, bakal ngomong bahwa ketiga katik tuh sebetulnya sama gitu, jadi dia ditanya lagi "Katik ini sama atau beda ukurannya?" Dia ngomong, "Beda". "Masa beda?" "Beda". Terus ditanya ke orang sampingnya, "Katiknya sama enggak ukurannya?" Yang orang samping ngomong, "Sama kok." Ditanya orang kedua berikutnya, "Katiknya sama enggak ukurannya?" "Sama" katanya dia. Orangnya mulai goyang nih keyakinannya. Dia bertanya sebetulnya aku bener enggak sih? Kok ada dua orang ini ngomong sama ya? Kemudian dimasukkan 5 orang, tapi pada saat ini dia disuruh jawab terakhir, jadi orang pertama ditanya, "Katiknya sama enggak?" Jawabannya sama. "Kedua, sama enggak?" "Sama". "Ketiga, sama enggak?" "Sama". Yang keempat, "Sama enggak?" "Sama". Yang kelima orang yang pertama kali dites jawabannya beda, ditanya. "Katiknya sama enggak ukurannya?" Jawabannya coba tebak apa? Dia jawab sama. Jadi lingkungan kita mempengaruhi kita sebetulnya. Nah, itulah kenapa kita kalau banyak terutama anak muda ya antara umur 17 sampai 25 itu lingkungannya sangat berpengaruh. Kalau pengin jadi pengusaha, ngumpul deh sama pengusaha. Kalau pengin jadi manager kumpul sama orang yang minimal cita-citanya sama. Nah, jadi itu poin-poinnya sebetulnya.
Bagaimana Cara Merubah Hidup?
Perubahan hidup itu banyak orang saya mau tanya deh ke teman-teman sini Mungkin bisa open mic perubahan hidup dimulai dari mana Saya tadi sudah ngasih bisik-bisik Nah perubahan hidup mulainya dari mana dibahas jangan dong Dijawab dulu dari diri sendiri, ya benar dari niat benar Apalagi misalkan saya ingin punya 10 juta pertama Terus saya ingin berubah Gitu kan saya pengin ah sekarang pendapatannya cuman 1 juta setengah, itu pun dari orang tua lagi kiriman gitu kan Saya pengin mandiri nih 10 juta pertama Dimulainya dari mana? Ya diri sendiri, diri sendiri dari mana? Dari komitmen udah mulai bagus dari usaha Dari mana lagi? Kebiasaan Hati Nurani Aduh nih Hati Nurani berat nih berarti Jawabannya Mindset mindset bagus Oke saya kasih bocoran ya Jadi kalau mau merubah hidup pertama kita harus ngelihat diri kita secara berbeda dulu Kemauan diri sendiri berubah ya betul Jadi kalau pengin berubah, kuncinya pertama satu Kita rubah cara kita melihat diri sendiri Itu kenapa tadi saya kasih suruh lihat potensinya harus ketemu potensinya Kalau teman-teman udah ketemu potensinya apa Itu lebih PD Oh saya ternyata ini gitu Banyak orang terjebak kan gitu misalkan orang itu secara umum ya kita ngomong extrovert introvert gitu Saya tipe yang introvert Jadi saya kalau umpamanya ngomong depan banyak orang ini nggak tahan lama sebenarnya Nah, cara saya untuk ngomong depan orang adalah mempersiapkan diri terus saya charging charging energy dulu gitu Jadi kalau saya disuruh ngomong lama gitu nggak kuat depan orang banyak Ada orang extrovert yang hobinya memang ngomong depan orang gitu Nah sekarang bayangin kalau orang introvert nggak tahu dirinya introvert yang extrovert nggak tahu dirinya extrovert terus dirubah diswitch yang extrovert ditaruh tempat yang pendiam semua orang yang introvert disuruh ngomong terus gitu Yang terjadi apa? Coba jawab di kolom komen yang terjadi apa Kalau itu diswitch yang introvert pindah ke introvert, yang introvert pindah lingkungan extrovert yang terjadi apa? Berantakan, nggak nyaman Yes Nah itu yang terjadi Tertekan, nah itu benar banget Jadi banyak orang itu nggak kenal sama dirinya gitu Pertama coba kenali diri kemudian lihat diri kita dengan cara berbeda Bukan dari cara orang lain melihat diri kita Dari cara orang lain melihat diri kita maksudnya apa? Banyak kita itu dinilai sama orang-orang di sekitar kita ya Gitu kan Ada guru ngomong wah kamu goblok percaya aja dirinya goblok gitu terus ada yang bilang dosennya oh kamu kayaknya nggak berbakat nih di bidang ini percaya aja gitu Sebelum kita merubah diri kita, kita lihat diri kita dulu Saya sudah punya potensi A B C D Tesnya banyak banget di internet coba cari deh tes online tes kepribadian online banyak banget di internet Kalau mau paling sederhana pakai tes MBTI MBTI Saya tulis ya tulisannya ya MBTI Itu paling sederhana banget Itu gratis juga tes MBTI Cuman tes MBTI ini saya garis bawahi kalau mau ngetes itu nggak cukup sekali Jadi tes 3 sampai 4 kali sampai ketemu 1 hasil yang konsisten Karena terkadang ketika kita tes MBTI Sekarang jawabannya kita introvert besoknya extrovert besoknya berubah lagi introvert besoknya extrovert Jadi tes beberapa kali sampai ketemu satu jawaban yang kita konsisten di MBTI itu tes kepribadian Itu tes yang termasuk paling populer cuman kelemahannya di situ kelemahannya ketika kita menjawab tesnya dalam misalkan mood kita lagi jelek gitu Biasanya hasilnya akan berbeda ketika mood kita lagi bagus Nanti kita moodnya lagi ya biasa aja lagi tenang terus kita lagi gusar biasanya dites MBTI itu berubah Tapi pasti ada kesamaan Jadi setelah 8 kali, 7 kali tes biasanya ada yang konsisten Nah yang konsisten tuh yang dipakai Jadi jangan tes sekali terus oh saya bener nih INFP, oh saya bener nih ESTJ Kalau MBTI jangan kayak gitu Tesnya cari di Google, yes Tulis saja "Tes MBTI Online" gratis Nah ini basic pertama Jadi switch lihat diri kita dari apa yang kita inginkan Jadi caranya gimana? Caranya sederhana begitu potensinya ketemu Oke lihat siapa yang ingin kita capai Oh saya pengin jadi dosen Oke Nah dari potensi itu apa yang nge-link sama dosen apa yang nyambung sama jadi dosen Kemudian ulang-ulang potensinya Saya pandai analisis saya pandai analisis Jadi ada orang yang pintar banget analisis ada orang yang pintar banget ngafalin ada orang yang eh pintar kayak kreatif gitu ngerakit sesuatu Orang beda-beda Jadi kalau umpamanya orang ngomong kamu pelupa tapi kamu pengin jadi dosen dan kamu lihat oh tesnya saya nggak kayak gitu tuh Jangan percaya orang itu Jadi lihat dari yang kamu inginkan

judul kursus: Kiat Sukses Perempuan Berwirausaha
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lesson: Introduction
transkripsi: Kita kenalan dulu ya sama saya ya, bisa di-follow Instagram-nya @emmysurya_ nanti saya follow back. Ya. Dulu saya pernah berbisnis eh di sebuah MLM sekitar 10 tahun ya, Teman-teman ya. Alhamdulillah saya mendapatkan jalan-jalan keluar negeri, dapat biaya-biaya kuliah sendiri dari sana gitu ya, sehingga saya merasakan betul bahwa berbisnis itu merupakan sebuah solusi yang cukup bagus gitu ya, ketika kita eh eh ingin mendapatkan pembelajaran yang lebih banyak, ketika kita ingin mendapatkan penghasilan yang eh lebih layak ya. Berbisnis merupakan salah satu jalan. Nah, berkarir juga bisa, tapi berbisnis salah satunya karena saya merasakan betul gitu ya, saya bisa kuliah dari situ. Alhamdulillah, bisa beli kendaraan dari situ. Kira-kira seperti itu. Nah, tapi saya juga coba eh sempat juga coba berkarir ya, eh itu saya pernah di eh menjadi eh UMKM trainer di OLX ya, jadi ketika berkarir itu di OLX saya juga tahu tuh eh ketemu dengan eh ratusan UMKM di sana, ya di situ kita saya melihat bahwa perempuan itu hebat-hebat ya, bisa berwira- berwirausaha dengan baik gitu. Nah, di situlah kemudian saya juga pernah menjadi People and Training Manager di IDEAWORKS yaitu perusahaan Google Partner. Nah, setelah saya punya pengalaman ini eh kemudian eh saya kembali membuat bisnis bersama Teman-teman, itu di Female Preneur Indonesia. Jadi sekarang saya sebagai founder dan CEO, ya namanya ibaratnya dibikin startup nih gitu ya. Nah, apa sih Female Preneur? Nah, kita punya tagline perempuan hebat berwirausaha. Nah ya, apa sih Female Preneur itu? Kami ini adalah startup penyedia platform pendidikan kewirausahaan nih dan literasi digital bagi UMKM di Indonesia, utamanya perempuan agar dapat membawa bisnisnya masuk ke ekosistem digital sehingga menjadi perempuan yang mandiri percaya diri. Apa yang kami sediakan? Kita ada kelas kewirausahaan, kita ada toolkit yang aplikatif, kita ada mentoring, jasa pengembangan produk, media informasi, dan juga komunitas. Nah, Teman-teman bisa cari aja, semudah cari di Google ya, Female Preneur Indonesia. Pasti akan ketemu website-nya, akan ketemu Instagram-nya. Silahkan di situ banyak sekali media informasi yang bisa Teman-teman dapatkan, mengenai bisnis. Nah, nama PT kami adalah Perempuan Hebat Indonesia. Kami punya tiga brand: Female Preneur, Grow to Give, dan Indonesian Talent. Grow to Give ini lebih ke anak-anak muda, sementara Indonesian Talent ini lebih ke talent dan influencer. Nah, Female Preneur inilah learning platform untuk pemberdayaan ekonomi bagi pengusaha khususnya perempuan. Nah, servisnya yaitu e-learning, training program, solution dan media. Teman-teman bisa eh lihat beberapa kelas gratis kami di website dan juga Instagram kami. Silahkan lihat aja ya di situ. Itu seru banget. Nah, bicara soal itu, ya pasti Teman-teman mungkin di sini ada yang, eh Kak saya belum tahu nih, nanti ke depannya saya mau berkarir atau mau berwirausaha atau mungkin di sini ada yang sudah berwirausaha, ya coba-coba jualan. Silahkan kita ngobrol-ngobrol sambil sambil santai ya. Ngobrol di chat room ya. Ada enggak sih di sini yang eh mungkin sekarang juga udah berwirausaha? Nah ya. Nah, kalau ada mungkin apa nih, Kak? Saya coba jualan ee saya mulai dari reseller gitu ya. Saya mulai jadi jualan jilbab ya, itu sudah memulai namanya. Sama seperti saya pertama kali saya memulai itu melalui eh produk MLM gitu kan, menjadi eh usaha ee kosmetik saat itu yang saya jual. Nah, ada yang jual kuliner nih kata Mbak Dinda. Mbak Dinda jadi rajut ya, ada usaha makanan jajanan, Kak, sama coba jadi reseller, keren, ya? Sehingga betul ya, kita harus coba dulu gitu. Ada online shop betul. Kita coba dulu supaya kita tahu nih kira-kira dari semua produk yang kita jual ini kira-kira saya nih cocoknya sama apa nih? Passion saya ke mana nih? Gitu ya. Mas- jadi reseller enggak apa-apa, Mbak Rizka, ya? Jadi kita mulai dulu. Mulai dari reseller atau menjual.
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transkripsi: tapi ada hal yang penting, ya ada hal yang penting pada saat kita mau naik kelas, pada saat kita mau berwirausaha ya, itu ada ada hal yang paling penting yaitu adalah mindset. Nah, mindset itu ini ada namanya diperkenalkan oleh Carol Dweck dalam bukunya Mindset: The New Psychology of Success. Psikolog di Stanford University tersebut telah melakukan berbagai penelitian untuk membuktikan bahwa dengan membangun suatu pola pikir yang selalu mau berkembang adalah kunci dari suatu keberhasilan. Ada dua mindset ya, ada namanya growth mindset, ada namanya fixed mindset. Hmm, apa sih itu, ya? Jadi kalau misalnya fixed mindset itu ibaratnya pola pikirnya eh di situ-situ aja. Dia percaya kecerdasan itu adalah bakat ya, dan dia percaya bahwa eh sulit mencapai sesuatu kalau bukan dari eh sananya, ibaratnya begitu ya. Tapi kalau growth mindset itu adalah pola pikir yang selalu berkembang. Dia percaya bahwa kesuksesan itu bisa didapatkan dengan kerja keras. Misalnya nih ya, teman-teman melihat nih, ada teman kita gitu salah satu dari temannya ya eh sukses gitu berkarir di bisnis. Nah tapi kebetulan orang tuanya juga orang tuanya kaya nih ya. Kemudian eh kalau yang fixed mindset itu pasti akan berpikir begini. "Ya jelas dia kan orang tuanya kaya. Sehingga mudah aja bikin bisnis buat dia." Nah, gitu kira-kira ya. Itu fixed mindset tuh, teman-teman. Atau dikasih tahu, "Kamu harus belajar ini." Udah dari awal bilang, "Saya enggak bisa. Susah, sulit buat saya belajar itu." Nah, itu fixed mindset, teman-teman. Sementara kalau growth mindset, dia enggak akan berpikir begitu. Begitu dia lihat, "Oke, dia punya keterbatasan. Tapi dia lihat ini anak orang kaya bisa sukses, maka dia akan berpikir bahwa dia bisa. Saya maka saya juga bisa. Cuma caranya aja yang berbeda." Gitu ya. Terus kalau misalnya dikasih tahu eh harus belajar ini, "Oke, ini sulit tapi saya akan coba." Gitu ya. Gitu, teman-teman. Jadi growth mindset itu dimulai dari pola pikir yang berkembang. Ya. Karena saya pun merasakannya. Ya, dulu saya itu eh ibaratnya tuh ya dulu saya tuh mau kuliah aja sulit nih teman-teman di sini banyak yang mahasiswa ya. Mau kuliah aja itu sulit gitu ya karena orang tua saya enggak bisa membiayai itu. Tapi eh saya bersyukur saya punya growth mindset gitu. Begitu saya melihat, "Oh dari eh hasil bisnis itu eh ada orang-orang yang sudah sukses, ada orang-orang yang bisa biaya kuliah, ada yang orang-orang bisa ke luar negeri dari situ, ada orang-orang yang berhasil." Gitu. Sehingga pada saat itu saya masih dari nol ya. Pada saat itu saya berpikir bahwa, "Oke, saya pasti bisa juga menuju ke sana. Hanya saya butuh waktu aja untuk bertumbuh." Ya. Dalam waktu 2 tahun saya bisa mendapatkan itu. Gitu, teman-teman. Ya. Jadi itu dari growth mindset akhirnya menjadi sebuah aktivitas. Menjadi sebuah aktivitas yang membuat pola pikir kita itu selalu berkembang sehingga eh kita sebagai pribadi juga berkembang. Gitu ya. Oke, siapa di sini yang mau growth mindset? Yang harus belajar ya, teman-teman ya, harus belajar untuk masuk ke dalam growth mindset. Oke, lanjut ya. 03:16 Nah, ya. Tadi di sini ada yang jadi reseller, jadi online shop, gitu ya. Nah, sekarang kita lihat di sini ada dua hal nih. Kita lihat studi kasusnya ya. Sebentar. Kita lihat studi kasus di sini. Kalau berdagang itu ibaratnya ya teman-teman ya, kita beli pisang 10.000, kita jual 12.000. Nah ya. Itu dagang nih sama mungkin teman-teman di sini yang reseller ya. Beli berapa, jual berapa? Nah, teman-teman kalau mau menjadi wirausaha harus bisa yang namanya berbisnis atau menciptakan value. Bisa dilihat di sini ya. Menciptakan value itu ibaratnya nih dari sebuah pisang itu bisa menjadi hal yang lain. Bisa jadi keripik pisang, bisa jadi jus pisang, bahkan pisang di label aja itu nilainya udah beda ya. Jadi pisang sunpride ya, kita tahu kalau misalnya di eh Indomaret gitu ya, kita lihat tuh harganya udah beda tuh gitu ya. Nah, keripik pisang harganya udah beda dengan kemasan yang bagus. Jus pisang dengan kemasan yang bagus udah beda. Nah, itu itu yang perlu teman-teman lakukan. Berbisnis itu harus bisa menciptakan value, harus bisa menciptakan sistem sehingga tidak hanya berdagang. Nah, misalnya di sini teman-teman, di sini ada yang eh reseller gitu ya. Nah, pada saat reseller ya teman-teman itu hanya dapat keuntungan sedikit mau digedein enggak bisa, karena udah jelas-jelas harganya enggak bisa diapa-apain kan kita jadinya enggak bisa ke mana-mana. Tapi coba misalnya dari situ, "Oh, akhirnya saya ketemu nih, saya udah jadi reseller fashion, udah jadi reseller kuliner." Gitu ya. "Ah, akhirnya saya ketemu. Oke, saya kayaknya cocok di reseller fashion." gitu ya. Nah, sehingga di situ teman-teman harus bisa cari tahu, "Oke kalau saya jadi kalau saya bikin sendiri kayak gimana?" Apakah mungkin cari kainnya ke mana yang paling murah, cari penjahitnya, kemudian menciptakan sumber daya manusia, kemudian menciptakan brand. Itu yang teman-teman harus lakukan. Berbisnis itu seperti itu, enggak bisa hanya sekedar berdagang. Tapi kalau kita punya itu semua, kita bisa mengajak orang lain untuk berdagang, mendag- mendagangkan bisnis kita, mempromosikan usaha kita karena teman-teman juga sudah ngerasain kan eh banyak gitu yang tertarik dengan menjadi reseller. Gitu ya. Itu yang paling penting ya. Sehingga teman-teman nanti mudah-mudahan di sini bisa menciptakan suatu produk ya. Bisa menciptakan suatu value yang lebih baik.

judul kursus: Kiat Sukses Perempuan Berwirausaha
nama institusi: Wahana Ajar Bisnis
chapter: Big Goals
lesson: Rencana Awal Berwirausaha : Big Goals
transkripsi: Kita harus tahu dulu rencana awal wirausaha. Ya, ini di sini ada 5. Dari why, produk, target pasar, tim dan SDM, saluran penjualan, juga biaya dan pengembangan. Kita coba bahas satu per satu. Nah, ka- begitu Teman-teman mau masuk ke wirausaha maka Teman-teman bisa mencari why-nya dulu nih. Gitu ya, why-nya. Jadi dari sebuah eh ide itu dilihat problem-nya itu apa yang bisa dijadikan ide ya. Misalnya oke, ada masalah nih, masalahnya adalah di sekitar saya itu eh banyak sna- eh ada banyak orang butuh me- snack yang lebih sehat, misal gitu ya. Tapi eh masalahnya banyak snack tapi snack-nya enggak sehat, kan gitu ya. Nah, sehingga bisa jadi kita menawarkan snack sehat kan gitu. Misalnya snack dari wortel misalnya, seperti itu, ya. Nah, jadi ada masalah dan ada solusi yang kita tawarkan. Nah ya. Itu aja gitu. Atau misalnya nih, oke ada masalah nih di sekitar saya banyak jagung gitu ya. Maka mungkin karena karena eh jagung ini mungkin eh sampah jagung gitu ya, berserakan, dan lain sebagainya. Mmm, bisa jadi sampah jagung ini diberdayakan jadi sebuah kerajinan. Nah, betul, ya. Jadi kita lihat apakah ada masalah maka bisa jadi peluang usaha. Yang kedua adalah ada solusi. Teman-teman menawarkan solusi sehingga itu bisa menjadi usaha. Nah, atau mungkin ada keterampilan, saya bisa masak gitu ya, dan dengan masak itu saya suka saya hobi. Maka dengan keterampilan itu bisa menjadi sebuah usaha. Atau ada peluang, ya. Oke, ada peluang misalnya, itu di sekitar saya mungkin banyak sekali eh eh buah pir gitu ya, banyak sekali buah pir di sekitar saya. Maka mungkin ini bisa jadi peluang gitu, atau di sekitar saya eh belum ada makanan yang kekinian gitu ya. Maka mungkin ini bisa jadi peluang gitu, untuk Teman-teman yang eh mau mau berusaha, gitu. Dan juga ada impian ya. Jadi kita ada target atau misalnya kayak saya, saya itu memulai dari ada impian gitu ya. Saya pengin, pengin ada impian, saya ada tujuan, saya ada harapan sehingga saya menciptakan usaha. Gitu ya, jadi small bisnis itu harus punya big goals ya. Bisnis yang kecil harus punya perencanaan yang besar. Ya gitu ya, Teman-teman ya. Oke. Nah, lanjut. Nah, ada namanya target marka- target pasar atau target market. Target market ini ya, atau target pasar ini, ini juga harus eh kita batasi ya. Misalnya gini kayak tadi nih getuk, apakah getuk ini target market-nya eh dari usia 0 sampai 50 tahun? Nah itu enggak boleh ya. Kalau yang makan mungkin iya, oke yang makan mungkin dari umur 10 tahun juga udah bisa makan getuk, 50 tahun juga bisa makan getuk gitu ya. Tapi Oh My Getuk ini pasti enggak untuk target pasar seperti itu, dia biasanya mentargetkan untuk anak-anak muda. Misalnya 18 sampai 30 tahun gitu. Kenapa begitu? Lihat dari bukan berarti di atas 30 tahun itu eh enggak boleh makan getuk ya, boleh gitu. Tapi target pasarnya ke sana karena itu mempengaruhi dari konten-konten yang akan dia buat gitu. Sehingga konten-kontennya itu lebih ke anak-anak muda gitu kan, konten-kontennya itu ceria gitu karena target market-nya seperti itu gitu, ya. Jadi bukan berarti eh target market itu yang yang bisa makan ya, tapi adalah eh target pasar yang utama gitu, yang melihat produk itu kalau usia segitu harusnya tuh dia tertarik gitu. Nah, kemudian interest-nya kira-kira mereka ini orang-orang yang seperti apa? Nah, interest-nya ya itu. Sebelah-sebelahnya adalah misalnya kuliner gitu ya. Terus dia itu senang mencoba hal baru dan dia eh emm main sosial media gitu karena si Oh My Getuk ini promosinya banyak di sosial media gitu. Lalu kira-kira kebiasaannya apa? Gitu ya. Nah, itu kita tuliskan. Oke, kebiasaannya biasanya mungkin cheer out jalan-jalan sehingga bisa mampir ke Oh My Getuk gitu. Kemudian lokasinya di mana gitu. Nah, sudah pasti eh karena itu start-nya di Malang, lokasinya di Malang. Nah, sekarang dia sedang membuka cabang baru gitu. Nah, itu Teman-teman. Jadi harus jelas gitu, target pasarnya ini siapa? Kalau misalnya Teman-teman bikin produk, "Oke deh saya masih coba-coba bikin produk, terus kemudian kemasannya biasa aja gitu ya, pakai plastik yang biasa." Nah, itu juga dilihat, "Oke ini berarti target market-nya siapa nih?" ya. Nah, mungkin menengah ke bawah karena eh masih pakai menggunakan kemasan yang biasa seperti itu. Itu enggak masalah gitu. Yang penting harus jelas.

judul kursus: Kiat Sukses Perempuan Berwirausaha
nama institusi: Wahana Ajar Bisnis
chapter: Branding
lesson: Strategi Penjualan Offline & Online
transkripsi: Nah, kemudian ya kita harus punya yang namanya tim dan SDM. Nah, jadi ee enggak bisa tuh dia sukses sendirian enggak bisa, ya. Dia itu sukses karena dia punya teman-teman yang membantunya sehingga dari awal harus membuat tim dan SDM ya. Yang paling penting harus ada tim strategis ya. Strategis dalam artian kita sebagai pengusaha atau sebagai pemilik usaha harus bisa berpikir menstrategiskan. Jadi jangan sampai kita sibuk di produksi. Nah, sama kayak yang tadi itu eh dari Oh My Getuk itu ya. Walaupun dia bisa produksi, dia enggak mungkin dia memproduksi sendiri. Kalau dia produksi sendiri sampai sekarang dia enggak akan bisa sebesar itu, ya. Jadi dia membuat tim-tim. Oke, dia sudah tahu dia meramu, maka dia membuat tim produksi, diajarin sampai bisa, dia membuat tim promosi, dikasih tahu caranya harus apa. Dia cari tim keuangan yang bisa, maka tim keuangan itu juga dikasih tahu harus apa. Itu sebagai pemilik harus bisa paling enggak tahu semua hal sehingga dia bisa mengajarkan banyak hal. Walaupun nanti merekalah yang bekerja, itulah yang bertanggung jawab, kan begitu. Nah-nah jadi enggak bisa tuh semua serta merta sebagai pemilik usaha mengerjakan semuanya. Demikian juga dengan saya di FemalePreneur Indonesia. Saya di awal-awal enggak ada eh bahkan saya dari awal ya eh saya itu di awal itu setahun hanya tes pasar aja gitu, enggak benar-benar menjalankan usaha ini. Tapi begitu saya mau menjalankan usaha ini, saya langsung cari tim. Gitu, karena saya sadar eh enggak mungkin, ini enggak mungkin saya kerjain sendiri. Kalau saya kerjain sendiri ya saya jadi pembicara pribadi aja, enggak perlu pakai nama FemalePreneur kan begitu ya. Tapi karena saya pengen brand, saya yang lebih dikenal, maka saya membangun brand, dan saya harus punya tim, gitu. Mmm, sehingga brand itu harus lebih dikenal daripada kitanya. Lanjut. Nah, Kemudian teman-teman perhatikan saluran penjualannya mau apa. Apakah offline, ataukah online, atau dua-duanya? Ya. Kalau tadi kita lihat Oh My Getuk, dia offline dan online juga ada. Nah, online sekarang sudah merajai ya. Merajai market. Apalagi di kondisi saat ini. Nah, ya. Jadi ada beberapa restoran gitu ya, yang masih bertahan itu justru karena dia awalnya itu online-nya bagus sekali sehingga pada saat dia ka- ee kondisi seperti ini itu enggak terlalu berdampak. Ya. Ini tetap aja bagus gitu ya. Nah, online juga bisa membawa orang untuk datang ke offline. Gitu. Jadi seru, gitu. Kayak karena dia eh eh orang ngelihatnya enak suka orang pengen langsung coba orang pengen datang. Atau oh kayaknya tempatnya bagus sehingga orang pengen datang. Gitu, teman-teman. Jadi online itu sekarang attraction untuk ke offline, kebalikannya sehingga sekarang itu kita enggak bisa me-merem dari ini. Kita harus belajar bagaimana memasarkan pasar kita di digital. Kita harus ada di marketplace, kita harus ada di Google gitu ya. Kita harus ada di situ. Kalau enggak, maka eh pasar kita hanya terbatas gitu ya, sehingga kita harus sampai punya pasar online yang meluas. Gitu. 03:22 Nah, ya. Penjualan online itu harus ada yang menarik ya. Apakah itu fotonya, apakah itu content-nya, apakah itu bahasanya, gitu. Nah ya harus menarik. Salah satu contohnya misalnya ini nih ya. Contohnya ini menggunakan copywriting eh deskripsi yang panjang tapi ini seru gitu sehingga orang pengen coba gitu ya. Nah, lihat dari fotonya aja sudah menarik gitu ya, kemudian di sini bahasa-bahasanya lucu. Gitu ya. Jadi misalnya nih, "Masa depan itu seperti tempe, enggak ada yang tahu." gitu ya. Ini variannya ada level cobain, gitu ada level karesep, ada level aing, ada level gelo, gitu dan ini lucu gitu bahasanya. Gitu ya. Contohnya di level gelo nih ya, "Andai ada nama yang lebih sopan, tapi emang rasanya kayak gitu. Yg bisa gambarin rasa tempe ini ya nama gelo ini. JANGAN PESAN yg GELO. Susah Cari Cabenya, Langka Soalnya, Jd males bikinnya. Beli Yang AINK ajaaaa." gitu, ya. Jadi ada nih kayak gini-gini yang bisa bikin membuat ini tuh jadi lebih eh seru gitu ya, sehingga orang itu penasaran, "Kok ini lucu ya?" gitu ya. "Apa sih ini? Ya udah saya cobain deh." gitu. Nah, tapi teman-teman, teman-teman pada saat membuat branding ya, intinya adalah harus bikin produknya dulu yang bagus, sehingga pada saat orang coba, "Oh iya enak." Sama kayak tadi saya bilang di awal cerita-cerita tentang Oh My Getuk. Pada saat di awal, beliau itu bikin dulu produknya sampai udah tahu enak, akhirnya baru di branding. Gitu. Jadi jangan kebalik ya, teman-teman ya, udah nge-branding gitu ya, begitu orang cobain enggak enak kan bahaya. Ya, sudah selesai di produk sudah enak, oke. Kemudian branding. Gitu ya. Tuh, dan belajarlah membuat tulisan-tulisan begini. Bagaimana caranya? Ya teman-teman harus sering-sering baca, sering-sering ikut kelas seperti ini sehingga kita mengasah-mengasah. Yang kedua adalah sering-sering praktek. Pada saat kita praktek, maka kita akhirnya makin sering makin sering belajar. Nah, walaupun kita perempuan, ya, banyak sekali UMKM perempuan yang bisa ya bahkan kita ini sebenarnya perempuan nih multi talent nih gitu kan? Bisa dibilang multi talent. Sehingga semua hal itu bisa dikerjakan asalkan kita mau. Gitu. 05:49 Lanjut. Nah, kemudian kita harus rencanakan biayanya dan pengembangannya. Target modalnya berapa, omset-nya berapa? Kemudian pengembangan ke depan mau seperti apa? Itu harus ada, harus jelas ya. Jangan sampai teman-teman ini bingung gitu ya. Nah, kira-kira eh modal saya saya iniin berapa ya? gitu ya. Nah, jangan sampai kayak begitu. Harus sudah tahu nih, dengan modal segini, saya bisa dapetin apa? Gitu ya. Nah itu, kemudian harus tahu juga omset-nya. Kira-kira setiap bulan target omzet saya seperti apa? dan juga target pengembangan. Jadi ada yang eh beberapa pengusaha yang bahkan eh membuat target gitu ya eh 50% gitu ya, keuntungannya untuk pengembangan, gitu atau bahkan yang 70% untuk pengembangan, itu juga bisa gitu. Tergantung dari kebutuhannya. Gitu. Nah, tapi saran saya ini eh target pengembangan itu harus ada sehingga hasil yang kita ha- hasilkan itu eh kelihatan gitu ya. Di sisihkan untuk pengembangan.

judul kursus: Kiat Sukses Perempuan Berwirausaha
nama institusi: Wahana Ajar Bisnis
chapter: Superwoman
lesson: Are You Superwoman?
transkripsi: Nah, banyak perempuan itu eh seringkali sebagai superwoman gitu ya, uh sering kali melakukan segala hal semuanya sendirian. Gitu. Nah ini yang, yang, yang sebaiknya tidak tidak begitu ya, Teman-teman ya gitu ya. Jadi eh semuanya dilakukan sendirian tuh ya, mulai dari masak mulai dari ngurus anak tapi juga mungkin eh apa? Finance-nya juga sendiri gitu ya, admin juga gitu kan. Terus kemudian kurir juga gitu. Nah, itu yang biasanya eh salah ya, Teman-teman ya. Nah, inilah yang perempuan itu kadang-kadang merasa, "Oke, saya bisa ini itu apa segala macam gitu ya." Nah, tapi pada akhirnya teman-teman eh kita enggak bisa melakukan semua itu gitu ya. Kalaupun bisa, ya, kita enggak akan jadi besar, gitu Teman-teman ya. Bisa aja tapi enggak akan jadi besar. Penghasilannya akan terbatas segitu-segitu aja kalau kita enggak punya tim gitu. Bahkan saya pun dulu eh waktu saya mengerjakan mmm bisnis multilevel saya punya tim gitu. Nah, dengan tim inilah itu bisa sukses. Tapi kalau kerja sendiri gitu ya, itu agak sulit gitu. Nah, gitu kira-kira ya. Jadi enggak semua hal bisa jadi superwoman. Nah, Lalu, nah ini ya, no baper-baper Teman-teman ya. Karena biasanya nih ya, kalau misalnya baper-baper ini, ini mempengaruhi sekali ya, mempengaruhi dari eh cara kita berbisnis gitu. Nah, misalnya apa ya, ya misalnya pada saat kita eh punya tim gitu ya, kita ribut dikit baper, gitu ya, kita check dikit baper, kita, kita, kita, eh baru usaha dikit, ditolak dikit baper, gitu ya. Nah, itu tuh ya maksudnya ya baper-baper tuh ya. Nah, jadi kita sebagai perempuan kekurangannya itu di situ, terlalu membawa perasaan, sehingga kadang-kadang, ya, kadang-kadang jadi kurang bagus untuk bisnisnya. Nah, ini, hal ini yang perlu kita perjuangkan, Teman-teman, ya. Bahwa pada saat kita bisnis ya, hal-hal seperti ini harus kita tahan. Memang betul harus ditahan. Ada kalanya, saya sering kali gitu ya, menahan. Oke, saya sebenarnya kesal emosi segala macam, rasanya mau nangis gitu ya, sedih, gitu ya. Tapi kadang ada hal-hal yang harus ditahan gitu. Karena kita eh memikirkan kelangsungan bisnis kita. Nah, itu ya Teman-teman, nah jadi ini penting sekali buat kita eh karena baper-baper ini takutnya ini mah akan mengganggu dari eh usaha kita yang sedang kita jalankan. Itu. Nah, kemudian, support system. Nah, jadi kita sendiri harus punya support system nih. Di pertama diri kita sendiri, kedua adalah lingkungan kita sekitar. Support sistem dari diri kita sendiri itu apa? Kita harus set impian kita itu seperti apa. Kita harus motivasi dari diri kita sendiri. Kita harus punya jadwal buat diri kita sendiri, ya. Kita harus eh sadar bahwa oke, eh saya mau jadi pengusaha, mhm eh belajar sendiri, dan lain-lain, sehingga kita menjadi support system untuk diri kita sendiri. Yang kedua, kita cari lingkungan yang bisa mensupport kita. Ya, karena, karena ya lingkungan yang baik akan membantu orang yang baik juga. Gitu ya, sehingga lingkungan kita kita lihat, apakah lingkungan kita itu sudah pengusaha, kalau lingkungan kita itu pengusaha, maka kita akan menjadi pengusaha. Tapi kalau di lingkungan sekitar kita eh, ya misalnya apa ya, dia suka main-main, dia suka nongkrong-nongkrong, gitu ya, eh gosip-gosip, maka nanti kita akan jadi seperti itu. Gitu Teman-teman. Kalau Teman-teman merasa itu tidak betul, ya, itu bukan tujuan Teman-teman, maka harus ditinggalkan. Ya. Jujur, saya punya teman-teman yang seperti itu yang terpaksa harus saya tinggalkan, gitu. Karena kalau saya terus ada di situ, saya akan menjadi seperti mereka dan enggak akan jadi apa-apa, gitu. Sehingga saya cari lingkungan yang lain. Oke, ini membawa eh ini adalah lingkungan yang saya inginkan, gitu ya, saya pengin seperti mereka. Maka kita harus mendekat. Nah, salah satunya, Teman-teman bisa ber komunitas gitu ya. Salah satunya itu di Femalepreneur Indonesia. Jadi kalau Teman-teman buka Instagram-nya, ada link tree-nya, Teman-teman bisa join komunitasnya. Tadi ada yang di Kediri, gitu ya, tadi ada yang di Lampung, gitu ya. Pilih aja kira-kira kota mana yang paling dekat, tuh. Itu kira-kira, Teman-teman. Jadi, dengan begitu, kita punya support sis-, dengan begitu kita bisa mmm satu visi dan misi. Gitu. Nah, ya. Nah, nah, jadi salah satunya Teman-teman bisa follow Instagram-nya Femalepreneur Indonesia. Di situ Teman-teman bisa banyak belajar, ada tentang target market, ada tentang buat foto produk dan lain-lain di Instagram kita atau di website kita, ya, dan juga bisa eh me- ba- masuk ke dalam komunitas kita itu gratis. Silakan aja.

judul kursus: Kiat Sukses Perempuan Berwirausaha
nama institusi: Wahana Ajar Bisnis
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: Rangkuman Transkrip Webinar: "Cara Naik Kelas dari Reseller Jadi Wirausaha"
Webinar ini dibawakan oleh Emmy Surya, founder dan CEO Female Preneur Indonesia, sebuah startup yang menyediakan platform edukasi kewirausahaan bagi UMKM, khususnya perempuan.
Pengalaman Narasumber:
Emmy berbagi pengalamannya berbisnis MLM selama 10 tahun dan berhasil membiayai kuliah dan membeli kendaraan. Ia juga pernah berkarier sebagai UMKM trainer di OLX dan People & Training Manager di IDEAWORKS, yang memberinya banyak pengalaman berharga tentang dunia UMKM dan bisnis digital.
Pentingnya Mindset:
Emmy menekankan pentingnya memiliki growth mindset, yaitu pola pikir yang selalu ingin berkembang dan percaya bahwa kesuksesan diraih dengan kerja keras. Ia membandingkannya dengan fixed mindset yang cenderung statis dan mudah menyerah. Ia mendorong peserta untuk mengadopsi growth mindset agar dapat terus belajar dan mengembangkan bisnis.
Studi Kasus: Dari Berdagang Menjadi Berbisnis:
Emmy membandingkan berdagang (misalnya, beli pisang 10 ribu, jual 12 ribu) dengan berbisnis. Berbisnis adalah menciptakan value atau nilai tambah. Ia mencontohkan, pisang bisa diolah menjadi keripik pisang, jus pisang, atau dikemas dengan brand tertentu untuk meningkatkan nilai jualnya.
Rencana Awal Berwirausaha:
Why: Temukan masalah yang bisa dipecahkan, solusi yang ditawarkan, keterampilan yang dimiliki, peluang yang ada, dan impian yang ingin dicapai.
Target Pasar: Tentukan target pasar dengan spesifik, seperti usia, minat, kebiasaan, dan lokasi.
Tim dan SDM: Bangun tim yang solid dan bagi tugas sesuai keahlian.
Saluran Penjualan: Tentukan strategi penjualan online, offline, atau keduanya.
Biaya dan Pengembangan: Buat perencanaan modal, target omset, dan strategi pengembangan.
Strategi Penjualan Online:
Ciptakan konten yang menarik, seperti foto produk, copywriting, dan deskripsi produk yang informatif dan menghibur.
Pastikan produk berkualitas baik sebelum fokus pada branding.
Perempuan & Tantangan Berwirausaha:
Hindari menjadi superwoman yang mengerjakan segalanya sendiri. Bentuk tim untuk membantu operasional bisnis.
Kendalikan emosi dan hindari baper.
Bangun support system dari diri sendiri dan lingkungan sekitar.
Bergabung dengan komunitas untuk memperluas jaringan dan mendapatkan dukungan.
Ajakan Bergabung di Female Preneur Indonesia:
Emmy mengajak peserta untuk mengikuti Instagram Female Preneur Indonesia (@femalepreneurindonesia) dan bergabung dengan komunitasnya untuk mendapatkan informasi, edukasi, dan dukungan dalam berwirausaha.
Kesimpulan:
Webinar ini memberikan panduan lengkap bagi perempuan yang ingin naik kelas dari reseller menjadi wirausaha, mulai dari membangun mindset yang tepat, menyusun rencana bisnis, hingga strategi pemasaran dan pengembangan.

judul kursus: Mau Mulai Bisnis? Modalnya Darimana?
nama institusi: Wahana Ajar Bisnis
chapter: 4 Cara Berbisnis Tanpa Uang
lesson: Bisakah Berbisnis Jika Belum Punya Uang?
transkripsi: Oke kita langsung aja masuk ke sesi pertama ya Boleh ya teman-teman ya langsung aja ya biar cepat Jadi sesi pertama ini pertanyaan kuncinya adalah gitu ya ee bisa enggak sih berbisnis jika belum punya uang ni Boleh enggak ngasih pendapatnya nih teman-teman mungkin di chatroom ee bisa Kak atau gimana atau nggak bisa gitu Kira-kira ee bisa enggak sih kita berbisnis jika saat ini kondisinya kita belum memiliki uang gitu Nah ini sekalian ngecek juga apakah teman-teman sudah hadir di di ruangan ini atau belum ya Oke dari Kak Abdur Razak bisa Kak wah nih senang nih saya semangatnya terus dari Kak Ceri Rusmery bisa Kak misal jadi reseller dan dropshipper oke Kak Amalina Heti Wah udah banyak banget yang jawab sekarang terima kasih buat ee partisipasinya teman-teman Semangatnya bagus banget mindsetnya bagus banget teman-teman ini pasti berarti semangat gitu ya dan yakin optimis orang-orangnya mudah-mudahan ee suatu saat benar-benar jadi pengusaha yang sukses ya kita semua Amin Menurut saya bisa tapi mungkin lebih sulit menurut Nur Azis ya memang betul sih kalau punya modal secara ee logis itu jadi lebih mudah ya Dan memang ee akan jauh lebih sulit tapi ya enggak ada salahnya untuk kita usaha langsung coba Bisa Kak asal punya banyak teman dan semangat yang kuat Nah ini dari Siti Kholijah Kemudian dari Ayu bisa sih dropshipper tapi nggak maksimal lah ya karena lebih senang kalau punya modal sendiri ya betul Jadi memang ee modal itu berpengaruh tapi kalau kita nggak punya modal tapi kepingin usaha berarti kita mesti cari caranya ni untuk bisa memulai itu ya Oke Dan yang terakhir dari Kak Agnes mungkin ee untuk sesi kali ini Yang penting ada niat Kak iya Jadi semua dari niat pertama-tama ya Makasih semuanya setelah berpartisipasi Jadi ee kita udah sepakat ya kalau ee belum punya uang kan mau mau mulai bisnis itu memungkinkan gitu ya dan itu udah jawaban dari teman-teman sendiri ya bukan dari saya gitu Jadi saya enggak mau memaksakan bisa gitu Tapi teman-teman emang udah punya keyakinan sendiri kalau walaupun belum punya uang tetap masih bisa memulai bisnis dengan caranya masing-masing ya tadi ya Yang penting ada niat yang penting punya banyak teman semangat bisa jadi reseller atau dropshipper Dan itu juga yang jadi latar belakang kita ngadain webinar ini karena kalau kita bilang enggak bisa gitu ya mungkin sesinya udah berhenti di sini gitu Jadi udahan gitu ya Enggak seru juga nanti teman-teman pasti protes gitu loh Kok gini doang webinarnya gitu ya Jadi kita cari jawaban panjangnya gitu ya gimana gitu ya untuk ee kita ngakalin gitu kondisi dimana saat kita nggak punya uang tapi pengin berbisnis Jadi kalau versi SLA Academy gitu ya untuk ngakalinin kondisi ini paling enggak ada 4 cara nih Nah 4 cara ini yang akan kita bahas nih Di sesi 1 ada cara pertama aturan 150 Kemudian dan travelling cash Kemudian nanti di sesi 2 sama Kak Febri ada eksplorasi diri dan cinta segitiga ni maksudnya apa aja Ayo kita cari tahu ya Nah yang pertama cara pertama nih buat teman-teman biar punya ee kesempatan untuk dapat modal untuk berbisnis adalah ee pakai aturan 150 Maksudnya apa nih aturan 150 Nah ini berdasarkan teorinya Dunbar ini ee antropolog gitu ya asal Inggris tentang teori lingkaran sosial Nah ini pernah juga digunakan sama sosial media yang dulu sempat terkenal dan hits di Indonesia ya salah satunya yaitu Path Gitu ya Kalau teman-teman masih ingat sama media sosial Path Nah ini media sosial Path itu menggunakan teori lingkaran sosialnya Dunbar ini Jadi menurut Dunbar gitu ya kita punya ee batas gitu ya ee dimana jumlah ee teman yang mungkin kita bisa berteman dengan baik dan atau bisa punya hubungan yang cukup bagus gitu ya sama orang itu dan angka itu adalah 150 Gitu ya Nah kira-kira gambarannya seperti ini gitu ya nih Lingkaran sosialnya si Dunbar gitu ya Mulai dari 5 orang yang terdekat sama kita gitu ya Mulai dari mungkin ibu ayah kakak ee pasangan dan orang-orang yang kita sayangi kemudian lingkarannya mulai meluas ke lingkaran kedua ke orang-orang teman-teman terdekat yang sering kita ngobrol Kemudian teman-teman biasa Dan juga sampai yang 150 ini adalah teman-teman yang masih kita secara reguler bisa berkontak-kontakan gitu ya Sampai kemudian sampai 1500 batasnya paling kita dari Dunbar ini ee orang-orang yang bisa kita kenali lah segitu Jadi kalau teman-teman ee punya lebih dari itu juga berarti udah masuk influencer kali ya Tapi

judul kursus: Mau Mulai Bisnis? Modalnya Darimana?
nama institusi: Wahana Ajar Bisnis
chapter: Aturan 150
lesson: Apa Hubungan Lingkaran Sosial, Gak Punya Uang dan Berbisnis?
transkripsi: 00:00
Nah terus apa hubungannya gitu ya lingkaran sosialnya si Doni Barbar ini enggak punya uang dan kemudian berbisnis gitu. Apa hubungannya? Maksudnya apa gitu? Nah jadi maksudnya adalah kita harus benar-benar bisa memanfaatkan 150 orang dari lingkaran satu dua dan tiga kita ini yang paling dekat dengan kita untuk kita maksimalin sebagai pondasi untuk eh kita ngembang bisnis kita gitu ya, ya. Jadi eh kalau dalam kasus saya gitu ya waktu itu saya juga enggak punya modal nih untuk memulai bisnis sama saya gitu ya. Jadi saya kemudian berarti enggak bisa bikin produk gitu. Saya ngambil produk aja orang lain betul kayak tadi kayak teman-teman jadi dropship atau reseller tapi lebih tepat dropship karena saya enggak beli duluan. Kemudian saya ambil beberapa gambarnya aja dan kemudian kan anak saya sebenarnya anaknya enggak terlalu gaul gitu ya teman enggak terlalu banyak. Jadi saya nyoba untuk eh ke orang-orang yang paling dekat aja ibu terus eh kakak-kakak saya karena saya anak bungsu gitu ya dan pasangannya dan istri saya gitu dan juga saudara-saudara atau tetangga terdekat nih jadi area yang cukup dekat sama saya. Yang saya pikir bisa ngebantu saya untuk eh dapetin modal nih. Jadi ya saya minta tolong aja ke mereka dan saya eh siapin semacam starter pack untuk mereka mau ngebantu saya jualan gitu ya. Jadi ini kemudian saya fifty-fifty gitu eh sharing profit-nya gitu ya. Jadi ya saat itu eh dari beberapa orang ini aja gitu ya akhirnya bisa menghasilkan 100 eh penjualan yang untungnya itu buat saya 50.000, buat mereka 50.000 dan itu menghasilkan 5 juta rupiah untuk modal awal kita eh berbisnis. Nah ini tadinya kita enggak ada modal ya kemudian akhirnya kita coba untuk mendekati orang-orang yang secara naluriah bakal mau ngebantu kita. Umumnya ya gitu ya. Umumnya gitu ya mereka akan dengan senang hati mau ngebantu kita nih. Nah jadi coba gitu ya eh explore gitu apakah ada orang-orang yang memang benar-benar bisa ngebantu kalian dan itu coba dimaksimalin aja gitu. Dan di sini dari 100 penjualan sebenarnya eh lebih banyak di dua saudara yang jago jualan ini. Jadi saya memang eh dari 100 penjualan 50%-nya berasal dari mereka. Jadi dua orang saudara saya ini dan 50-nya dari yang lain. Sementara saya sedikit banget karena sebenarnya enggak bisa ngejual ke teman atau gimana gitu saya agak kesulit gitu ya. Nah akhirnya eh bener-bener ngandalin mereka dan dapat modal awal. Nah modal awal ini dalam pikiran saya jangan benar-benar dikonsumsi semua ya. Jadi harus diputar lagi untuk bisa dapetin lingkaran sosial yang lebih luas lagi. Jadi enggak putar-putar di situ aja karena kita enggak bisa enggak bisa ngandalin mereka terus nih. Mungkin cuma sekali aja atau dua kali dan harus ada jeda beberapa bulan gitu ya. Oke. Nah misalnya kalau dalam kasus saya sendiri dari 5 juta itu kemudian saya manfaatkan untuk beriklan di Facebook Ads gitu. Nah di Facebook Ads ini kita bisa setting gitu ya eh mau jangkau siapa eh kalau dalam teori STP itu segmenting targeting positioning ini benar-benar dilakuin gitu ya di Facebook Ads terus kemudian juga bikin video dari influencer ya, sekarang kan bisa ya kita eh nawarin project influencer 50 atau 100.000 untuk mereka bikin video terus dapat barangnya juga dan mereka udah mau udah banyak gitu ya mau. Dan bikin website terus add-on yang diperlukan, sewa hosting, sewa checkout, sewa tools lain yang diperlukan dan eh akhirnya saya bisa punya bisnis sendiri gitu ujungnya. Nah tapi ini cuma salah satu cara sih. Jadi enggak enggak perlu ngikutin plek-plek kayak gini. Jadi teman-teman bisa lagi ngembanginnya dengan cara yang lain misalkan ngembangin dengan cara di sosmed di marketplace, dengan cara paid promote atau bahkan ya bikin bisnis konvensional eh yang misalnya buka eh tempat gitu ya tempat makan dan lain sebagainya. Dengan franchise. Nah kemudian dari hasil itu 5 juta itu alhamdulillahnya kemudian bisa berkembang gitu ya, menghasilkan sebuah bisnis kecil buat saya online gitu ya karena eh sebagai seseorang yang mungkin saya bisa bilang introvert bisnis online ini ya ngedukung banget saya banget sih. Jadi saya enggak terlalu banyak berinteraksi sama orang gitu ya. Saya bisa gunain terus-terus yang lain untuk bisa menjangkau orang-orang eh bikin iklan dan lain sebagainya dan akhirnya bisa berkembang. Jadi sebuah bisnis dengan omzet sekitar 40 sampai 90 juta per bulan. Nah ini bisnis kecil gitu ya, dengan margin-nya sekitar 16% gitu profit eh eh utamanya. Nah caranya jadi seperti itu ya dari nol kemudian dengan aturan 150 ini teman-teman eh kemudian benar-benar memanfaatkan atau memaksimalkan lingkaran-lingkaran terdekat teman-teman untuk bisa membangun eh eh apa namanya pondasi bisnisnya. Enggak hanya uang tapi ini bisa dimanfaatkan untuk hal yang lain gitu ya bikin testimoni eh dan lain sebagainya bener-bener manfaatin aja orang-orang terdekat dari teman-teman. Oke. Itu cara yang pertama ya. Jadi ini dari pengalaman pribadi. Nah ini saya coba ngambil studi kasus juga dari eh bisnis-bisnis yang lain untuk memperkaya webinar kali ini yaitu cara kedua biar teman-teman bisa bikin bisnis walaupun saat ini masih kekurangan modal adalah dengan cara namanya traveling cash. Nah maksudnya apa? Apakah cash dalam artian uang ini jalan-jalan atau seperti apa? Nah maksudnya adalah teman-teman harus benar-benar paha tahu gitu ya rute dari uang ini gitu. Jadi prinsip utama dari traveling cash ini adalah cash in gitu ya uang masuk ke dompetnya teman-teman ke rekening gitu ya atau dompet virtualnya teman-teman harus selalu terjadi lebih dulu daripada teman-teman ngeluarin uang atau cash out gitu ya. Jadi di cara traveling cash ini teman-teman benar-benar harus memperhatikan jalannya uang gitu ya. Dan memastikan kalau uang harus masuk terlebih dulu ketimbang keluar. So ada tiga kasus gitu ya yang bisa kita pakai. Ada kasusnya GoPro, kasusnya iWearZule ini brand fashion lokal di Bandung dan juga dropship via kredit card. Yuk kita masing lihat masing-masing ya studi kasusnya. Nah yang pertama di GoPro ini ceritanya adalah eh ini bisnis yang cukup unik cara pengembangannya karena si GoPro ini bermain di pasar internasional dulu ketimbang jualan secara domestik gitu ya. Jadi mereka langsung main ekspor dan di pasar eh lokalnya mereka memang belum ada. Eh ini eh logikanya terbalik sih dari bisnis pada umumnya di mana mereka lebih nguatin akar dulu di pasar domestik baru kemudian main di pasar internasional. Tapi GoPro malah sebaliknya. Kenapa seperti itu? Karena mereka tahu ternyata bisnisnya lebih menguntungkan jika mereka mengembangkan bisnis secara internasional dulu. Saat itu ya mungkin saat ini bisa berubah. Jadi saat itu GoPro hanya bikin prototype produknya gambar, video dan lain sebagainya. Kemudian mereka minta pabrik untuk ngebuatin eh kamera GoPronya gitu ya. Nah saat itu mereka langsung juga nyari eh masarin produk itu tersebut eh dan mereka dapat eh konsumen dari Hongkong gitu ya. Nah konsumen dari Hongkong ini ngebayar eh uangnya ini di depan. Jadi sebelum itu barang dikirim uangnya udah dibayar duluan. Nah sementara itu eh mereka kan kalau bikin barang itu harus ngeluarin uang ya. Tapi nyatanya itu bisa diakalin dengan cara apa? Dengan cara ternyata si pabrik ini mau nerima kalau eh pembayaran ini bisa jatuh tempo dalam jangka waktu 30 sampai 90 hari. Jadi saat barang itu diserahkan ke si GoPro sama pabriknya mereka belum belum wajib bayar barang itu gitu. Mereka bakal wajib bayarnya setelah 30 hari atau 90 hari. Nah sementara itu mereka saat ngejual malah dapat bayaran duluan. Padahal barang belum dikirim. Nah karena dari skema ini mereka dapat cash in duluan baru cash out-nya belakangan. Nah mereka bisa dapat uang dulu gitu ya. Jadi mereka ngembangin bisnis dengan cara tersebut gitu ya. Nah akhirnya mereka eh berkembang pesat sampai eh saat ada ya dan eh eh dapat profit dari cara seperti itu. Nah ini eh jadi si Nick Woodman si founder-nya GoPro ini benar-benar memperhatikan bagaimana bisnisnya itu berjalan. Nah yang kedua, iWearZule sebenarnya ini udah umum sih digunain sama teman-teman semua juga mungkin udah pernah ngelakuin ini yaitu pre-order sebenarnya. Jadi ceritanya waktu itu kasih Zulkarnain ini lagi kesulitan nih. Jadi dia diusir dari kawasannya gitu ya dari sebuah wawancara yang saya lihat nonton gitu ya. Dan cuma megang uang sekitar 20.000-an gitulah. Nah karena ingin bertahan hidup akhirnya dia nyoba untuk ngejualin gambar-gambar di Google. Jadi eh gambar-gambar pakaian dan ya udah ditawarin aja ke teman-teman. 'Pokoknya ada yang mau beli enggak, nanti gue buatin deh'. Nah teman yang tertarik kemudian pesan ya dan memberikan DP atau pembayaran full. Nah dari sana akhirnya si Zulkarnain ini bisa dapat modal ya, untuk muterin bisnisnya itu. Jadi si Zulkarnain dapat working capital dari DP dan atau pembayaran full dari teman-temannya untuk bikin bisnis yang bajunya itu. Nah sekarang eh usahanya itupun sudah berkembang sangat pesat ya udah miliaran dan juga udah banyak banget pegawainya. Nah cara pre-order ini atau jualan gambar, jualan video ini sebenarnya enggak cuman digunain di industri fashion aja sih. Dan kalau teman-teman menyadarinya masih banyak sih industri-industri lain yang menggunakan cara seperti ini ya. Contohnya mungkin properti gitu ya. Eh belum ada gitu ya bangunannya dan juga tapi udah dijual gambarnya. Dan dari sana mereka bisa dapat working capital. Oke dan yang ketiga itu eh dropship dengan kredit card. Sebenarnya dropship sendiri kalau itu model yang lama enggak perlu modal bisa. Jadi kalau pemproses pembayaran itu transfer ya. Jadi orang mau beli kemudian transfer dulu uangnya dan kemudian kita kirim. Maka kita enggak perlu uang. Cuman saat ini lagi ngetren yang namanya COD gitu. Gitu ya apalagi eh lihat aja tuh Tokopedia ngiklanin COD-COD mulu tuh. Saya ngelihat iklan mulu tuh COD-nya Tokopedia dan Shopee gitu ya. Jadi memang ini lagi eh meningkat pesat banget proses pembayaran dengan COD. Nah masalahnya kalau proses pembayaran dengan COD teman-teman mesti bayar dulu tuh barang gitu. Masalahnya kalau kita enggak punya uang nih gitu kan, gimana caranya nih? Nah ternyata itu bisa diakalin dengan cara eh menggunakan kredit card ini. Jadi kalau kredit card-nya kan punya jatuh tempo nih sama kayak si pabrik tadi ngasih jatuh tempo 30 hari gitu ya. Nih Sisi juga ngasih jatuh tempo sebulan gitu baru kita bayar bulan depan. Dengan cara ini kita bel beli barangnya ya enggak perlu ngeluarin uang tapi dengan menggunakan kredit card aja. Dan kita punya jatuh tempo sebulan baru bis baru bayar tagihannya. Dan kita nanti dapat pembayaran dari konsumennya enggak apa-apa agak berjarak. Kalau COD kan sampai barang itu diterima dan kemudian baru dibayar di tempat. Bahkan bisa diakalin lagi, misalnya ada beberapa kurir yang eh ngasih pembayaran di depan gitu. Jadi misalnya kalau COD kan berat nih modal dari di pengusahanya biasanya. Jadi kurir-kurir itu biar dipilih sama si eh pengusaha-pengusaha online ini mereka nawarin nih pembayaran. 'Gue bayarin 50% dulu deh' gitu. Kalau COD sekitar 50% dari apa namanya dari profit kita, itu benar-benar udah dibayarin sama si kurirnya. Jadi eh udah kita pakai Sisi, terus kita dibayarin sama si kurir uang kita eh jadi banyak duluan nih gitu. Nah di sini yang perlu di tingkatkan adalah kedisiplinan gitu. Jangan sampai karena megang uangnya jadi banyak padahal itu adalah ada sebagian yang merupakan hutang teman-teman jadi kalap dan akhirnya pada saat jatuh tempo enggak bisa bayar. Itu adalah sesuatu yang berbahaya sih. Di sini, di eh dengan menggunakan Sisi ini dan juga memanfaatkan fitur yang dikembangkan sama kurir. Jadi saat COD kita udah dibayarin duluan sama si kurir saat ngambil barang dari kita 50%. Betul. Betul. Betul. Oke.

judul kursus: Mau Mulai Bisnis? Modalnya Darimana?
nama institusi: Wahana Ajar Bisnis
chapter: Eksplorasi Diri
lesson: Apakah Modal Itu Cuma Uang?
transkripsi: Saya ta ee akan mem- membawa-membawakan sesi kedua ini menambahkan ya menambahkan dan sedikit melengkapi dari apa yang tadi sudah disampaikan oleh Kak Tinton. Apa yang di sampaikan ee disampaikan oleh Kak Tinton tadi sudah cukup komprehensif sebenarnya gitu kan, tetapi ada sedikit nanti akan saya coba untuk tambahkan begitu ya. Oke next, Tin, tolong. Nah, jadi kalau kita bicara tadi ya Kak Tinton di awal emm memberikan pertanyaan kepada Teman-teman. Bisa enggak sih sebenarnya kita memulai bisnis dengan tanpa modal. Kan seperti itu tadi pertanyaannya Kak Tinton. Lalu Teman-teman bisa mengatakan ya kan, bisa. Betul. Memang apa itu namanya artinya kalau kita bicara modal itu dalam skala yang kecil yaitu uang begitu kan, ya kan? Sebelum kita apa itu artinya punya uang, kita mau apa itu namanya mau mulai ya kan, ada modal yang lain ya kan, ada yang modal yang lain begitu kan. Jadi modal itu memang bukan cuma uang begitu. Uang penting tapi modal yang awal ya kan untuk kita memulai bisnis bukan hanya uang. Tadi Teman-teman sudah mengatakan ada yang bilang ya kan, bagaimana ya kan kita nanti dengan jejaring ya kan, connection, lalu ada semangat ya kan, menjadi dropship ya kan dan lain sebagainya. Itu betul sekali begitu kan. Jadi modal bisnis bukan hanya uang. Oke next. Nah, seperti ini. Dari gambar ini sebenarnya kita bisa melihat ya kan ini gambar ini dua gambar yang menceritakan hal yang sangat apa ya? Sangat kompleks begitu ya kan. Artinya contoh misalnya di gambar yang pertama begitu kan, ada ya kan laki-laki ya kan yang dan yang yang kedua di gambar kedua ada perempuan ya kan. Yang pertama ini jual duren ya kan. Yang kedua ini dia jual makanan begitu kan, ya. Mungkin mungkin saja mereka ini barang ee duren atau makanan ini bukan milik dia. Ya kan. Nah, betul tadi tuh, dari Ibu ee Mbak Mona, dari Mbak Mona Karolina, ya kan. Kasih apa itu namanya kasih clue itu kan, good looking ya kan. Jadi kita lihat di sini. Modal tidak hanya uang. Ya kan, good looking ya kan, kemampuan kita berkomunikasi itu juga modal. Jadi mungkin kedua orang ini laki-laki dan perempuan yang ada di gambar ini ya kan. Ini barang ya kan yang mereka jual bukan milik mereka, tapi mereka yang menjualnya ya kan. Lalu karena mereka memiliki kelebihan dalam tanda kutip gitu kan ya, nah mereka memiliki artinya di sini nilai tambah dalam tanda kutip yang bisa mereka artinya jual dalam tanda kutip ya, bisa mereka jual begitu kan. Akhirnya apa? Barang ini laku. Yang duren tadi ya kan pembelinya banyak, ya kan mengantri. Yang perempuan ya kan dia jual makanan juga seperti itu ya kan, banyak yang mengantri itu kan. Nah seperti itu. Jadi modal ya kan bukan hanya dari uang ya kan. Ada banyak sumber lain ya kan untuk kita bisa memulai bisnis. Ini baru salah satu, ini baru salah satu. Next. Nah, seperti tadi saya sampaikan bahwa modal tidak harus selalu berhubungan dengan uang. Ada hal-hal lain juga yang bisa kita kategorikan sebagai modal. Kalau kita mengacu kepada Osterwalder and Pigneur ya kan artinya teori ya kan yang disampaikan ya kan yang dipaparkan Osterwalder and Pigneur dalam buku bisnis model kanvas. Setidaknya ada beberapa hal yang bisa dianggap sebagai modal. Yang pertama itu ada modal finansial. Tadi tuh uang ya kan. Lalu ada aset fisik. Aset fisik ini misalnya bangunan, ya kan, kendaraan ya kan, seperti itu. Lalu ada aset non fisik, ya kan? Aset non fisik itu yaitu tadi ya kan? Nah gitu kan. Artinya kita punya pengetahuan ya kan? Nah seperti itu ya kan. Nah ini, SDM dan skill. Nah seperti itu ya, sumber daya manusia dan skill, kemampuan ya kan. Artinya kita punya kapabilitas ya kan, itu juga bisa jadi sebagai modal. Next. Nah, key insight-nya apa ini? Jadi jika kita saat ini dalam kondisi tidak memiliki modal atau uang maka bisa cari bentuk modal lain yang bisa kamu gunakan sebagai "modal" berbisnis. Gitu ya. Jadi jika kita saat ini tidak dalam kondisi tidak memiliki modal atau uang, maka bisa cari bentuk modal lain yang bisa kamu gunakan sebagai modal berbisnis. Seperti tadi Kak Tinton sudah menyampaikan tuh tadi, ya. Ada satu contoh ada orang yang apa itu anak muda ya kan yang mau diusir dari kosan ya kan, karena dia enggak punya duit, tapi dia punya kemampuan, dia punya skill, ya kan. Dia bisa menggambar. Lalu kemudian dia tawarkan ya kan kemampuan dia untuk enggak bisa menggambar itu ya kan. Teman-temannya lihat ya kan dari lingkungan kecilnya dia mele- mereka melihat begitu kan, bahwa, "Wah gambarnya bagus," ya kan. Lalu kemudian apa? Dia bayar mau dibayar begitu kan artinya, "Tolong buatkan saya gambar." begitu kan. Akhirnya apa? Dia terbebas. Ya kan? Dari masalah finansial. Kenapa? Karena dia punya skill. Dia punya skill. Nah ya, dan itu adalah modal. Next. Bagaimana sih? Ya kan. Jadi pertanyaan lagi. Kita akan muncul lagi pertanyaan. Bagaimana cara supaya kita bisa meningkatkan skill? Artinya apa? Saya ingin bah- ingin ingin memulai bisnis, ingin memulai bisnis, tapi mungkin saya lagi ada hambatan ya kan untuk memilik- apa itu namanya untuk modal uang, ya kan? Lalu saya ingin mencoba mengembangkan. Saya coba ingin mengembangkan ya kan potensi yang lain yang yang ada dalam diri saya yang bisa dijadikan modal untuk saya memulai bisnis. Maka kuncinya adalah ya Anda harus melakukan apa yang disebut sebagai eksplorasi diri. Eksplorasi diri. Di sini saya saya bagi menjadi dua dua apa ya? Dua dua dua dua bagian ya, menjadi akan menjadi dua bagian yang pertama 3M dan yang kedua adalah MT. Kita coba bedah satu-satu. Next. 3M. 3M ini singkatan dari mengamati, mengkombinasikan, dan melaksanakan. Ya kan? Kita lihat mengamati. Jadi Anda sebagai seorang entrepreneur atau calon entrepreneur Anda harus mengeksplorasi dan gali diri sendiri dan lingkungan di sekitar kamu. Apa saja modal yang kamu punya atau kamu bisa akses. Nah ini. Jadi kita membaca peluang dengan mengamati kita membaca peluang. Contoh, apakah kita memiliki keahlian dan modal lain? Misalnya contoh apa? Kita punya hobi. Biasa iseng-iseng atau punya pengalaman ya kan? Gitu, misalnya Anda punya hobi jalan-jalan. Ya kan? Punya pengalaman misalnya emmm biasa mendaki ke gunung ya kan, atau biasa misalnya eksplor alam ya kan. Lalu kemudian Anda punya pengalaman, Anda tahu bagaimana misalnya menjadi guide ya kan, untuk apa itu tur backpacker begitu kan. Lalu Anda tawarkan, nah ini dari hobi. Atau mungkin yang Mbak-mbak ya kan hobi masak ya kan? Bisa bikin kue, bisa bikin sayur ya kan? Bisa bikin makanan ya kan? Dari hobi atau keisengan tersebut ya kan, bisa kita tawarkan. Bisa kita tawarkan, bisa kita jual. Begitu kan ya. Nah itu. Itu yang pertama. Yang kedua, networking. Jaringan. Jadi makanya saya katakan begini ya, KKN itu enggak semua enggak selamanya buruk. Yang nepotisme itu enggak selamanya buruk. Ketika nepotisme ini bisa kita apa kita berdayakan ya kan, bisa kita kondisikan, bisa kita optimalkan menjadi networking itu menjadi modal untuk kita memulai bisnis. Networking atau nepotisme tadi dari teman, saudara, keluarga, sahabat ya kan. Nah ini. Ya kan? Siapa tahu dari mereka itu nanti ada bisa membantu kamu untuk mengajak atau bisa untuk kita ajak kerja sama. Gitu ya. Lalu yang ketiga, siapa yang bisa ngenalin kamu ke orang yang kamu perlukan? Nah ini. Ini networking. Iya kan? Seperti jodoh. Nah jadi Kawan-kawan ni kan punya pengalaman kita kan misalnya apa itu namanya mau apa ya mau cari pacar begitu kan ya? Nah gitu loh. Kadang-kadang dia kan hadir ya kan, dari tempat yang enggak kita sangka-sangka. Nah itu. Ya kan? Jadi networking ini bisa kita dapatkan dari tempat yang enggak kita sangka-sangka, seperti jodoh. Lagi makan mbak mi ayam, misalnya. Lalu kemudian ya kan di depan kita juga ada orang yang sa- lagi sama-sama makan mbak mi ayam, lalu bertegur sapa, say hello, ngobrol sana ngobrol sini, ya kan? Oh, ternyata apa? Dia bisa mengenalkan kita misalnya kepada penai- apa itu namanya pemodal, investor. Bisa jadi ya? Jadi jangan pernah tutup ya kan pintu untuk koneksi. Nah itu. Lalu kemudian di mana lagi kita bisa dapat apa itu namanya connection tadi? Industri tempat kita bekerja. Misalnya Teman-teman ada yang sudah bekerja atau misalnya Teman-teman ya kan emmm punya pen- magang misalnya begitu yang masih kuliah misalnya nanti kan mau mulai magang atau sudah pernah magang ya kan? Siapa tahu gitu kan client perusahaan tempat kita bekerja atau tempat kita magang ternyata punya akses ke supplier. Ya kan? Punya akses ke supplier. Dan bisa membantu kita untuk mengkomunikasikan ya kan, berkomunikasi dengan supplier ya kan, sehingga kita bisa dapat barang, bisa dapat kepercayaan gitu ya. Jadi mengamati, poin penting dari kata mengamati adalah bahwa koneksi itu penting, jaringan itu penting, networking itu penting.

judul kursus: Mau Mulai Bisnis? Modalnya Darimana?
nama institusi: Wahana Ajar Bisnis
chapter: 3 M : Mengamati, Mengkombinasikan, Melaksanakan
lesson: Let's Get Started!
transkripsi: Yang kedua, mengkombinasikan mengkombinasikan. Artinya apa? Anda misalnya ingin menjadi YouTuber ya kan? Anda misalnya ingin menjadi YouTuber Ya. Kamu kreatif Ya kan? Percaya diri. Tapi kamu lagi kekurangan modal untuk mulai bisnis. Wah ya. Jadi apa ini? Kita bisa bikin apa itu namanya konten Ya kan? Kita bisa bikin konten dengan memanfaatkan ya kan, links atau connection atau jaringan yang kita miliki. Contoh Ada kawan, ya kan, teman, ya kan, Ya kan? Yang punya misalnya kemampuan untuk videografi dan editing. Lalu misalnya ada juga teman yang kebetulan dia punya modal, dia bisa atau dia punya alat ya kan, dia bisa memodali kamu untuk beli alat-alat yang kamu perlu, ya kan? Dan dia tertarik untuk bekerja sama. Kamu manfaatkan ini, dua pihak ini. Ya kan? Kita elaborasikan. Ya kan? Sehingga kamu bisa bikin konten yang bagus, ya kan. Ya kan? Bisa bikin konten yang menarik, ya kan, dan konten kamu itu, ya kan, bisa menarik adsense. Ya kan? Bisa menarik apa itu namanya? Artinya gini view, ya. Perhatian ya, nah di situ. Juga di hal yang lain, bukan hanya di YouTuber. Misalnya mau dagang, mau berbisnis, ya kan? Kamu itu orangnya komunikatif, ya kan? Orangnya bisa menjual Ya kan? Pintar kalau jualan. Nah gitu, ya. Lalu kemudian kamu manfaatkan lingkungan sekitar kamu. Kamu ajak mereka kerja sama. Kamu ajak mereka untuk berkolaborasi. Mungkin ada teman atau saudara, ya kan, yang punya modal, ya kan, untuk misalnya apa itu namanya memodali kamu ya kan berjualan lalu kemudian juga ada teman atau saudara ya kan yang bisa buat konten untuk membuat iklan ya kan? Lalu kemudian untuk memasarkan produk kamu itu di media sosial, kamu elaborasi ya kan? Nah, sehingga dengan kerja sama ini dengan kita mengkombinasikan ya kan, berbagai sumber ini Ya kan, yang potensial ini, bisnis kamu bisa jalan. Ya, bisnis kamu bisa bertumbuh sustainable. Next. 02:30 03:45 Nah. Tadi kita sudah bicara 3M. 3M ini akan lebih ampuh jika diiringi dengan MT alias MEMELIHARA TUYUL. Waduh. Ini webinar kok agak gaib begitu ya. Ini webinar kok jadi bicaranya hal-hal supranatural begitu ya. Tapi jangan jangan salah prasangka dulu. Kita next dulu nih. Kita next, kita next. Saya akan jelaskan tentang memelihara tuyul ini Ya. 04:15 Nah. Memang benar, Mbak Mona agak seram gitu kan memelihara tuyul. Ya kan. Tapi tuyul di sini artinya apa? Takwa, usaha, yakin, ulet dan lincah. Ya. Nah, istilah tuyul ini saya dapat dari Mbah Lasiyo. Beliau ini seorang petani pisang. Petani pisang yang sukses, kenapa? Karena dia memelihara tuyul. Nah gitu ya. Dia memelihara tuyul. Tuyulnya itu apa ya? Itu tadi, dia bertakwa, dia lakukan usaha, dia yakin bahwa usahanya akan berhasil, dia ulet gigih, dan lincah. Gitu, ya. Dan lincah. Oke. Next. 05:02 05:25 Nah. Setelah tadi itu kita bicara 3M lalu kita bicara memelihara tuyul ya kan. Ada cara yang lain. Ini caranya yang lebih heboh ini ya kan. Ini cara saya ini lebih heboh ini dan biasanya ini paling favorit ini ya kan. Ya kan? Cinta segitiga. Ya. Jadi kita harus melakukan cinta segitiga. Berat ya, Mbak Ayu ya. Iya, memang agak berat, Mbak memang, Mbak. Agak berat memang, Mbak ini. Jadi kita harus melakukan cinta segitiga, Mbak. Tapi cinta segitiganya yang positif, Mbak, bukan cin cinta segitiga yang selingkuh. Iya. Cinta segitiga ini kenapa artinya kita memanfaatkan Pak. Ya kan, kita memanfaatkan berbagai sumber. Ada tiga sumber utama di sini untuk kita mendapatkan modal usaha. Ya. Untuk kita mema- ini ya artinya mendapatkan modal usaha. Yang pertama, kita melakukan nego vendor, yang kedua kita melakukan apa yang disebut namanya ajak piutang, yang ketiga kita berkomunikasi atau kita meraih kepercayaan investor. Kita akan jelaskan satu-satu. Next. 06:10 Nah ini. Nego vendor. Ya. Nego vendor ini ketika kamu tadi sudah bisa berkomunikasi misalnya dengan ya dengan vendor ya kan dengan supplier ya kan. Nah Misalnya kamu baru dapat pesanan dalam jumlah besar dari ya dari minimart ya kan? Misalnya Indomaret Ind April, ya kan, nah misalnya begitu ya. Tapi kamu enggak punya uang untuk memenuhi pesanan mereka. Ya. Mereka minta skema pembayaran, ya jatuh temponya 90 hari. Nah, gitu kan? Jadi bagaimana kamu bisa membiayai begitu banyak stok barang yang akan dipajang ya kan untuk pada rak ya kan minimart tersebut. Nah, itu tadi kamu lakukan nego vendor. Kamu lakukan nego vendor ya kan? Artinya kamu berkomunikasi ya kan dengan vendor lalu kamu kemudian meminta waktu tenggang. Waktu tenggang untuk pembayaran, ya kan? Nah itu. Ya. Jadi kamu bernegosiasi dengan supplier kamu, ya kan? Nah, lalu kemudian apa? Kamu sampaikan bahwa ini ada berita bagus. Ya kan? Ada berita bagus bahwa apa? Produk kita, ya kan? Produk kita mau dibeli. Ya kan? Ada pihak yang tertarik untuk menjual produk kita, mau mau membeli produk dari kita ya kan, ada pihak yang tertarik. Tapi mereka apa? Mereka minta waktu. Minta waktu tenggat pembayaran. Jadi kamu coba komu- komunikasikan dengan supplier kamu ya kan? Minta mereka untuk mendukung dan menerima persyaratan yang sama. Artinya apa? Ya kan? Kalau pembeli kamu tadi minta tenggat waktu 90 hari, kamu juga minta sama supplier kamu. Komunikasikan. Saya juga minta jatuh tempo 90 hari. Untuk apa? Untuk melakukan pembayaran. Jadi begitu uang saya terima, saya laku- lakukan pembayaran. Ya. Artinya apa? Di sini yang paling dibutuhkan adalah kemampuan berkomunikasi. Dan yang kedua Anda sangat apa ya artinya apa di sini? Sangat membutuhkan yang disebut namanya trust atau kepercayaan. Itu bisnis. Jadi dalam bisnis, kepercayaan itu sangat penting ya. Nyawa dari bisnis adalah kepercayaan. Ketika satu kali orang percaya dengan kamu, dia akan selalu percaya. Tapi satu kali kamu membohongi baik vendor atau supplier kamu, maka nama baik kamu juga akan langsung rusak. Next. 08:38 Yang kedua, bisa melakukan skema ajak piutang. Jadi cinta yang segitiga tadi, ya kan, cinta pertama kita tadi itu nego vendor, yang kedua kita lakukan ajak piutang. Ajak piutang itu apa sih, Pak? Kan gitu pertanyaannya ya. Skema ajak piutang ini solusi keuangan yang membantu perusahaan untuk menguangkan cash dari piutang produk-produk kamu misalnya di minimart Ya. Jadi kamu melakukan ajak piutang. Next. Ya. Satu contoh Ya kan? Misalnya tadi ya kan? Ada pembayaran 90 hari dari barang yang diterima. Lalu jadikan tagihan kamu sebagai jaminan. Kamu akan menerima uang di muka ya kan, yang ditukar dengan beberapa persen dari jumlah tagihan sebagai biaya jasa. Ini memang agak sedikit membutuhkan biaya. Tapi ajak piutang ini ya kan, ini bisa membantu kamu untuk apa? Untuk supaya cash flow kamu tetap lancar. Ya. Jadi tagihanmu itu ya kan kamu gunakan sebagai jaminan. Tagihanmu itu kamu gunakan sebagai jaminan. Memang kita akan keluar sekian persen ya kan. Ya sebagai biaya. Tapi ini ya kan nilai sisi plus-nya adalah ajak piutang ini Anda memiliki cash flow, Anda memiliki cash flow. Ingat, bisnis itu ya dalam bisnis cash flow itu seperti darah. Ya. Kalau sudah macet cash flow, nah ini bisnis ini sudah langsung apa itu namanya? Macet juga ikut macet juga ini. Next. 10:13 Yang ketiga, investor. Kamu bisa mencari investor. Ya. Mencari investor, ya kan untuk apa? Menginvestasikan uangnya ke dalam bisnis kamu. Investor itu bisa dari mana? Bisa dari tadi saya sampaikan di awal, dari keluarga, dari teman, sahabat, ya kan? Dari link kita, connection, networking kita. Makanya dalam berbisnis itu artinya apa? Ya kan, pandai-pandai untuk berkomunikasi. Pandai-pandai untuk membangun jaringan. Ya, pandai-pandai untuk membangun relasi atau networking. Karena kita enggak tahu, seperti jodoh kita enggak tahu, tiba-tiba kita ketemu orang yang satu klik dengan kita, yang cocok untuk artinya memulai bisnis berbarengan dengan kita, dia berani mendanai per apa itu namanya artinya bisnis kita, karena dia percaya dengan kita. Nah ini. Jadi bisa sama-sama ikut berkembang. Ya. Gitu. Oke. Lalu kemudian ada lagi skema bagi hasil atau pinjaman dan nanti akan kita bahas lebih dalam di webinar-webinar selanjutnya. Jadi sebenarnya nanti teman-teman ya kan? Seperti tadi Kak Yori bilang begitu kan, jangan sampai lupa ya kan untuk follow Instagram ya kan atau follow apa itu namanya? Media sosialnya SLAA. Kenapa? Karena nanti di situ ada jadwal-jadwal ya webinar-webinar selanjutnya yang nanti akan membahas, kita akan membahas lebih dalam. Kita akan membahas lebih dalam. Jadi ini di awal. Ya. Kalau di awal ini kita bicara bisnis uangnya dari mana, nanti selanjutnya ada webinar yang akan berkelanjutan ya kan untuk apa? Lebih dalam kita membahas begitu kan ya. Kita akan membahas bagi hasil, kita akan membahas bagaimana caranya untuk mendapatkan pinjaman. Kita akan bisa nanti membahas juga nanti ya kan bagaimana ketika kita mau memulai bisnis lalu nanti berhubungan dengan perbankan dan lain sebagainya. Oke. Next. 12:06 Nah, ya ini nanti ada challenge, ya kan. Silakan nanti Kak Tinton dan Kak Yori nanti tugasnya, ya kan. Next. Selesai. Sampai sini materi saya, saya kira cukup. Nanti kita akan coba perdalam teman-teman nanti untuk melakukan apa itu tanya jawab ya kan. Melakukan tanya jawab nanti ada waktu kita untuk tanya jawab ya. Ehm sebelumnya saya ucapkan terima kasih, minta maaf apabila ada hal-hal yang kurang berkenan, ya. Saya akan kembalikan lagi ke Kak Yori. Terima kasih, Kak Yori. Selamat sore. Oke.

judul kursus: Mau Mulai Bisnis? Modalnya Darimana?
nama institusi: Wahana Ajar Bisnis
chapter: Penilaian
lesson: Final Quiz
transkripsi: Webinar ini membahas tentang cara memulai bisnis meskipun tanpa modal uang. Narasumber utama, Kak Tinton, dan narasumber kedua, Kak Febri, memaparkan beragam strategi dan studi kasus untuk membuktikan bahwa keterbatasan modal bukanlah hambatan untuk berbisnis.
Sesi 1 - Strategi Memulai Bisnis Tanpa Modal (Bersama Kak Tinton):
1. Aturan 150:
Berdasarkan teori lingkaran sosial Dunbar, manfaatkan 150 orang terdekat (keluarga, teman, tetangga) untuk membangun pondasi bisnis.
Contoh: Menitip jual produk, bagi hasil, menjadi reseller/dropshipper, meminta bantuan testimoni.
Pengalaman Kak Tinton: Mendapatkan modal awal 5 juta rupiah dari 100 penjualan dengan bantuan saudara dan teman dekat. Modal tersebut kemudian diputar untuk iklan, website, dan keperluan bisnis lainnya hingga mencapai omzet puluhan juta per bulan.
2. Traveling Cash:
Prinsip: Pastikan arus kas masuk (cash in) selalu lebih dulu terjadi daripada arus kas keluar (cash out).
Studi kasus:
GoPro: Memasarkan produk secara internasional terlebih dahulu dengan sistem pembayaran di muka, sehingga mendapatkan modal sebelum membayar ke pabrik.
iWearZule: Menerapkan sistem pre-order dengan menerima DP atau pembayaran penuh sebelum produksi, sehingga modal awal berasal dari konsumen.
Dropship via kartu kredit: Memanfaatkan jatuh tempo pembayaran kartu kredit untuk membeli barang, sementara pembayaran dari konsumen sudah diterima terlebih dahulu.
Sesi 2 - Modal Non-Finansial dan Strategi Lainnya (Bersama Kak Febri):
1. Eksplorasi Diri:
Modal bukan hanya uang, tetapi juga:
Aset fisik (bangunan, kendaraan).
Aset non-fisik (pengetahuan, skill, jaringan).
Manfaatkan modal non-finansial:
Hobi dan pengalaman (contoh: hobi masak menjadi bisnis kuliner, hobi jalan-jalan menjadi guide tur).
Networking (teman, saudara, keluarga, rekan kerja, kenalan) untuk peluang kolaborasi, modal, dan akses pasar.
Industri tempat bekerja (contoh: akses ke supplier).
2. Strategi 3M:
Mengamati: Peluang di sekitar, keahlian yang dimiliki, jaringan yang bisa diakses.
Mengkombinasikan: Menggabungkan berbagai sumber daya yang ada untuk menciptakan nilai tambah (contoh: YouTuber yang menggabungkan keahlian konten, videografi, dan modal dari teman).
Melaksanakan: Menjalankan ide bisnis dengan memanfaatkan modal yang sudah dikombinasikan.
3. Memelihara â€œTuyulâ€:
Bukan tuyul dalam artian harafiah, melainkan akronim dari:
Takwa: Menjalankan bisnis dengan jujur dan beretika.
Usaha: Bekerja keras dan pantang menyerah.
Yakin: Memiliki keyakinan terhadap kesuksesan.
Ulet: Gigih dan konsisten dalam berusaha.
Lincah: Adaptif dan responsif terhadap perubahan.
4. Strategi Cinta Segitiga:
Mendapatkan modal dari tiga sumber:
Negosiasi dengan Vendor: Meminta tempo pembayaran yang lebih panjang.
Ajak Piutang (Invoice Financing): Menjadikan tagihan sebagai jaminan untuk mendapatkan uang muka dari pihak ketiga.
Mencari Investor: Menawarkan proposal bisnis kepada investor untuk mendapatkan suntikan dana.
Kesimpulan:
Memulai bisnis tanpa modal uang bukanlah hal yang mustahil. Dengan memanfaatkan modal non-finansial, strategi yang tepat, dan kegigihan, kesuksesan dalam berbisnis bisa diraih.
Sesi Tanya Jawab dan Webinar Selanjutnya:
Webinar ini kemudian dilanjutkan dengan sesi tanya jawab dan informasi mengenai webinar selanjutnya yang akan membahas lebih dalam tentang skema bagi hasil, pinjaman, dan peran perbankan dalam bisnis.
Penting:
Follow media sosial SLAA untuk informasi webinar selanjutnya.
Kepercayaan adalah hal terpenting dalam membangun bisnis, jaga kepercayaan baik dengan vendor, supplier, dan investor.

judul kursus: Psikologi Website
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Psikologi Website - Opening Isi Materi
lesson: Psikologi Website - Opening Isi Materi
transkripsi: Pada serial kali ini, kita akan membahas tuntas tentang tips and trik psikologi website Ini menurut saya ini penting sekali, terutama bagi anda-anda yang terlibat dalam membuat website. Dan ternyata tidak hanya untuk website saja, tapi ilmu ini juga bisa Anda manfaatkan ketika Anda akan membuat brosur. apa saja materi yang akan kita pelajari di sini, yaitu adalah pertama ini mengenal website dan fungsi-fungsinya. Kemudian juga elemen-elemen dari website dan trik psikologinya seperti elemen Aida, tiga belas elemen yang harus ada seperti header ya, kemudian bonus, garansi apa dan sebagainya. Kemudian tips-tips psikologi, yaitu adalah cara menjelaskan produk dengan ilmu psikologi. ada caranya, ada tekniknya, kemudian meningkatkan konversi dengan trik psikologi. Ini penting sekali bagaimana untuk meningkatkan penjualan konversi atau lead ya dengan ilmu-ilmu psikologi, produknya sama ya. Tapi dengan ilmu psikologi bisa semakin menarik ya, bisa semakin meningkat penjualannya Kemudian Anda juga akan belajar tentang alur psikologi penjualan di website. Apa sih yang terjadi ketika pengunjung itu men- mendarat atau landing ya mendarat di website Anda atau brosur Anda. Nah, di situ perlu Anda pahami sehingga nanti Anda bisa menyusun ya website atau brosur itu dengan efektif lagi. Kemudian target dari belajar ini itu adalah minimal kita bisa meningkatkan penjualan dengan ilmu psikologi bisnis ini. Baik itu nanti ini untuk teknis-teknisnya ya. Bagaimana tentang tombol call to action daftar sekarang, download ya. Nah, atau misalnya hubungi kami. Nah, bagaimana supaya itu menjadi lebih efektif. Orang lebih tertarik untuk mengklik tombol tersebut ya. Kemudian Anda juga nanti akan belajar tentang pentingnya wajah dan panah ya, termasuk kayak arah wajah di dalam gambar brosur itu ternyata dari penelitian-penelitian dapat meningkatkan jumlah mengisi form atau pendaftaran. Ini menarik sekali ya. Jadi tidak sembarangan wajah ya gitu. Ada tekniknya, ada arahnya bagaimana ya pokoknya menarik sekali ya nanti Anda akan belajar di situ. Kemudian selain wajah juga panah. Ini suka terabaikan ya ketika Anda bikin brosur atau website panah itu penting sekali ya secara psikologis nanti ada penelitian juga. Ketika diberi panah itu ternyata konversinya meningkat. Nanti Anda akan belajar. Kemudian warna warna itu suka terabaikan ternyata warna kekontrasan warna itu juga berpengaruh TERHADAP PSIKOLOGI TERHADAP KEMUDAHAN ORANG UNTUK MEMEC TOMBOL. Nah, kemudian ada Banya LIN KAR TERHADAP PENUNAN PJUALAN ya ini ini hati-hati sekali ya. Dan ternyata kalau Anda perhatikan ya di situs-situs commerce e-commerce di luar sana yang baik itu kayak Tokopedia, Traveloka, atau Amazon dan sebagainya. Mereka paham sekali dengan ini ya, sehingga ketika di chart ya, setelah itu semua link itu terhapus kecuali adalah tombol beli. Nah, ini nanti akan Anda pelajari juga. dan ini menurut saya juga ini penting supaya calon customer Anda yang sudah masuk ke website Anda ya kan sayang tuh udah jauh-jauh datang ya sudah membaca dan sebagainya udah ngeklik, enggak tahunya hilang keluarkan, sayang. Nah, sehingga di sini harus ada antisipasinya. berikutnya juga bagaimana penggunaan-penggunaan psikologi lain, penggunaan kata ganti ya. Apakah sebaiknya menjual itu dengan kata ini cocok untuk kalian atau untuk teman-teman atau untuk Anda atau apa kata yang cocok itu akan dibahas secara ilmu psikologi. tidak itu saja masih ada lagi, yaitu ada teori-teori pendukung ya dari psikologi yang ini menurut saya ini penting juga karena perusahaan perusahaan-perusahaan besar di luar sana itu menggunakan ilmu ini juga ilmu psikologi ya. Tidak hanya perusahaan besar ya, perusahaan medium kecil juga banyak di sana. Minimal kita bisa meniru perusahaan-perusahaan besar itu kok melakukan itu ya dan kita juga ikuti cara-caranya dan di sini akan saya tunjukkan bagaimana saja. Ada teori mental komitmen. ada food and the door effect. Wah, ini menarik nih. Ini sering kali. Dan saya yakin Anda kayaknya pernah ya kena korban ini ya. Akhirnya beli gara-gara terkena teori efek dari food in the door. Kemudian ada cognitive dissonance. Hmm. Apa itu nanti akan Anda pelajari di serial ini dan berbagai tips dan triks psikologi bisnis lainnya. yang Insya Allah akan bermanfaat sekali ya untuk website Anda dan juga untuk brosur dan sebenarnya bisa juga kalau misalnya Anda tidak hanya brosur ya Anda mau bikin surat Anda bikin penawaran atau apapun itu ilmu-ilmu ini Insya Allah bermanfaat untuk meningkatkan konversi penjualan Anda. Semoga bermanfaat dan sampai jumpa di sesi materi. Intinya. Bye bye.

judul kursus: Psikologi Website
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chapter: Tipe Website dan Fungsinya
lesson: Website Personal Branding Dan Lainnya
transkripsi: Psikologi Website: Memahami Tipe Website & Fungsinya untuk Meningkatkan Penjualan
Transkrip ini membahas pengantar tentang psikologi website, yaitu ilmu yang mempelajari penerapan prinsip psikologi untuk merancang website dan materi pemasaran (seperti brosur) agar lebih efektif dalam meningkatkan konversi penjualan.
Poin utama yang dibahas adalah:
Pengenalan Berbagai Tipe Website & Fungsinya:
Website Umum/Informasi: Menyajikan informasi umum dan memiliki banyak link navigasi ke berbagai halaman, seperti Home, Produk, Tentang Kami, dll. Contoh: grafologiindonesia.com, kangaif.com. Fokus utama website ini bukan untuk langsung menjual produk, melainkan memberikan informasi secara umum.
Squeeze Page: Berfokus pada pengumpulan database calon customer (nama & email) dengan menawarkan lead magnet gratis, seperti ebook atau kursus singkat. Desainnya sederhana dan tombol CTA (Call to Action) fokus pada ajakan "Download" atau "Daftar". Contoh: psikologibisnis.com/gratis.
Landing Page: Didesain khusus untuk menjual satu produk tertentu. Kontennya terfokus pada produk tersebut dan memandu pengunjung menuju pembelian.
Marketplace: Platform untuk menjual berbagai produk dari berbagai penjual. Contoh: Tokopedia, Traveloka, Amazon.
Personal Branding: Meningkatkan personal branding atau brand awareness dengan menampilkan portofolio, testimoni, prestasi, dan informasi lainnya yang menunjukkan kredibilitas. Contoh: merryriana.com, dewaekaprayoga.com.
Manfaat Mempelajari Psikologi Website:
Memahami elemen-elemen website dan trik psikologi yang dapat diterapkan untuk meningkatkan konversi penjualan.
Menguasai cara menjelaskan produk dengan ilmu psikologi, sehingga lebih menarik dan meningkatkan penjualan.
Memahami alur psikologi penjualan di website untuk merancang website yang lebih efektif.
Mempelajari teknik-teknik psikologi seperti penggunaan wajah, panah, warna, kata ganti, dan teori-teori psikologi (mental commitment, food in the door effect, cognitive dissonance) untuk meningkatkan konversi.
Fokus Utama Materi:
Materi ini akan fokus membahas tentang landing page, karena dengan memahami psikologi landing page, Anda dapat dengan mudah mengaplikasikannya pada squeeze page. Selain itu, pemahaman tentang landing page juga dapat membantu Anda dalam merancang marketplace yang efektif, meskipun berisi banyak produk.
Penerapan Ilmu:
Meskipun fokus pada website, ilmu psikologi yang dibahas dapat diaplikasikan pada berbagai media pemasaran, seperti brosur, status WhatsApp, Instagram story, dll.
Kesimpulan:
Dengan mempelajari psikologi website, Anda dapat:
Merancang website yang lebih menarik dan efektif dalam mengkonversi pengunjung menjadi pembeli.
Meningkatkan brand awareness dan kredibilitas Anda.
Mengaplikasikan ilmu psikologi pada berbagai media pemasaran untuk meningkatkan penjualan.
Transkrip ini merupakan pengantar dari serangkaian materi yang akan membahas secara detail tentang tips dan trik psikologi website.

judul kursus: Psikologi Website
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chapter: Pentingnya Formula AIDA Dalam Alur Penjualan
lesson: Pentingnya Formula AIDA Dalam Alur Penjualan
transkripsi: untuk kamu yang belum tahu, salah satu PRINSIP yang CUKUP penting ketika Anda menjual suatu produk baik di website ataupun brosur, yaitu adalah menerapkan teknik atau formula AIDA ini. Pada sesi kali ini, kita akan membahas tentang apa itu Aida secara umum dulu minimal Anda memahami. Oh, ternyata urutannya seperti ini. Sebelum nanti bahasan secara details nya kita bahas di video berikutnya yaitu tentang teknis-teknis dari masing-masing Aida ini ya. Nah, Kang, apa sih Aida itu? Aida itu adalah singkatan dari attention ya mendapatkan perhatian orang. Kemudian interest ya memunculkan ketertarikan, kemudian desair ya semakin kuat lagi ya ketertarikannya. Dan yang terakhir adalah action ya. Apakah action nya akhirnya membeli produk Anda atau mendaftar kursus Anda atau lainnya action ada action di situ. Nah dengan formula AIDA ini. Ya, itu secara umum dapat meningkatkan penjualan yang CUKUP signifikan. Ya, ada yang meningkatkannya dibandingkan Anda menjual produk secara langsung misalnya gitu menjual langsung. Ayo ada kursus ini misalnya ya langsung diiklankan ya, misalnya kursus grafologi, ayo belajar grafologi. Nah, dengan metode dibandingkan dengan kita menerapkan metode Aida ditarik dulu attention nya. Kita harus tahu interest nya desar action itu meningkatnya bisa CUKUP tinggi bisa sampai dua ratus persennya ya dua kali lipatnya. Bahkan ada yang sampai berkali-kali lipatnya. Nah, apa sih Aida ini? Kita mulai dari yang pertama. Yang pertama adalah attention. Jadi ketika nanti Anda akan membuat website atau brosur ya atau iklan ya, untuk di Whatsapp atau di manapun itu ya, di Facebook ads atau di manapun, yang pertama yang harus Anda perhatikan adalah Anda harus bisa meng-grab mendapatkan attention atau perhatian calon customer Anda dalam waktu yang sangat singkat. Bahkan di sini kalau kita ada yang meneliti ya dari Silver PP dua ribu tiga belas itu kita harus bisa MENANGKAP perhatian pengunjung dalam waktu delapan detik atau kurang delapan detik ini lama ya. Kalau di sumber yang lain bahkan saya ada yang menyebutnya. Ada yang empat detik, ada yang tiga detik. Jadi maksudnya apa? Maksudnya adalah gini, ketika orang itu misal ya scroll misalnya di Instagram nih, Anda mau masukin iklan Anda itu kan scroll kadang suka cepat. Nah, kadang set sepintas aja itu itu harus menarik nih. Apa nih? attention nya harus ter grab di situ ya. Nah, bagaimana atau apa yang perlu Anda perhatikan supaya mendapatkan perhatian? ya itu nanti Anda harus memainkan di judul ya atau headline baik itu di email. Nah, judulnya itu menarik dari tumpukan email yang banyak ya. Wih, ada yang menarik Mike Icon misalnya ada kata-katanya seperti apa ya? nanti kita pelajari ya teknisnya. Kemudian kalau dari Instagram dan sebagainya itu gambarnya juga harus yang unik, yang menarik, yang berbeda dari yang lain. Kayak contoh di antara enam telur ini, mungkin Anda akan lebih tertarik melihat telur yang emas ini. Kenapa? Karena berbeda dari yang lain ya gitu. Nah, itu adalah contohnya. Berikutnya bisa juga dengan kalimat pembuka atau kalimat yang menggebrak, yaitu kalau misalnya dalam komunikasi ya kalimat pembuka itu itu langsung menggebra, mencari mendapatkan attention. Nah, itu adalah yang pertama ya Aida attention ya harus Anda kuasai. Nanti kita pelajari ya lebih detail lagi apa judul, gambar dan sebagainya. berikutnya. Yang kedua yang perlu Anda kuasai adalah TAHAP berikutnya, yaitu adalah interest. Nah, setelah orang itu tertarik dengan gambar Anda atau iklan Anda ngeklik nih, misalnya klik gitu, maka berikutnya tugas Anda adalah buat mereka tertarik dengan isinya. Ya biasanya ya biasanya mereka itu tertarik dengan biasanya biasanya orang itu mudah tertarik dengan penyampaian informasi atau fakta-fakta. Berdasarkan survei ini covid meningkat segini misalnya ya atau apa. Terus statistik orang juga tertarik dengan statistik ya angka-angka ditampilkan kemudian studi kasus ya atau kondisi idealnya, alasan dan sebagainya ya. Nah, kadang di interest ini juga suka menampilkan yaitu problem dari calon customer nya. Jadi kayak misalnya Anda ingin mencari dana tambahan tapi tidak tahu caranya. ini, di sini saya akan menjelaskan pada Anda. Nah, contohnya seperti itu ya. Rambut Anda kusam, misalnya ada gambar ya gitu. Orang lagi narik-narik rambut ya, rambutnya kusam seperti itu. Ya itu menarik ya apa nih gitu. Kemudian di kalimat berikutnya interestnya menarik perhatian. Apakah Anda itu merasa rambut Anda itu kusut? Ya, kusam dan ingin segar ya. Nah, itu berarti menarik interest nya dia. Nah, kalau sudah interest berikutnya adalah desair Desair ini MIRIP kayak interest, tapi lebih lebih dalam ya lebih kuat dari uh interest karena ada unsur emosi, logikanya itu lebih dominan ya. Dan biasanya orang itu semakin desire ya semakin ingin lagi. Itulah ketika mereka itu mendapatkan manfaatnya ya. Jadi usahakan ketika nanti Anda menjual ya itu fokus pada manfaat buat calon customer nya dibandingkan fitur-fiturnya. Sek apa bedanya manfaat sama fitur Bedanya gini. Kalau misalnya saya jual produk ya ada jual dua produk nih sampo sama-sama sampo ya Anda lebih lebih akan cenderung mencari yang mana membeli yang mana produk A saya menyebutnya gini, sampo ini terdiri dari kandungannya tiga ratus lima puluh mili. Kemudian ini ada sabunnya mengandung H dua O, mengandung air, mengandung Gingko Giloba mengandung apa ya? Nah, itu adalah sampo ini ya. Sementara sampo B ya itu saya kasih tahunya gini, sampo ini sama tiga ratus lima puluh mili sampo ini bisa membuat rambut Anda lentur, lembut, harum, enggak lepek. Kemudian seharian dia bisa enggak kusut. Nah, seperti itu. Lihat mana yang lebih menarik buat Anda biasanya Anda akan memilihnya yang B. Kenapa? Karena Anda tahu manfaat buat adanya itu apa? Nah, sayangnya ya, sayangnya nih banyak di luar sana. Penjual-penjual itu fokus pada ininya. Ini bagus baterainya. Oh, besar dua ribu mAh. Iya, tapi apa itu fitur ya. Lebih baik menjual seperti baterai ini bisa awet empat jam atau delapan jam. Jadi Anda enggak perlu ngecas seharian. Nah, contohnya gitu. Itu benefit buat Anda. ini kapasitas hard disk nya lima ratus gigabyte. Oke, terus apa? Nah, beda sama ketika hard disk ini kapasitasnya besar sehingga Anda bisa masukin foto-foto Anda sebanyak mungkin di sini. Mau seribu dua ribu tiga ribu foto itu CUKUP Itu adalah benefit ya. Jadi usahakan cari apa benefit nya karena itu akan meningkatkan desir banget. Nah, kalau sudah di sini, maka langkah- langkah terakhirnya adalah action. Nah, di action pun Anda nanti harus belajar ya. Bagaimana merubah orang yang sudah desair sudah tertarik ya toil sedikit sehingga menjadi action. Apakah membeli. Apakah mendaftar? Ya? Apakah menghubungi? Tergantung call to action button nya. Ya tombolnya. Anda mau arahkan ke mana? Download misalnya. Nah, itu juga Anda harus menguasai ya. Nah, di sini nanti ada tips-tipsnya ya tombolnya bagaimana kalimatnya bagaimana katanya bagaimana? Ya. Nah, itu adalah action nya. Jadi intinya ya dari materi kali ini ya adalah Anda mulai saat ini ketika Anda itu mau jual suatu produk apapun itu, saran saya pakai formula Aida. Formula Aida ini formula yang paling sederhana. ya, ada formula-formula baru yang lebih kompleks dan sebagainya. Tapi unsur dasarnya adalah Aida ini. Anda harus mikirin oke, kalau Anda misalnya mau jual payung, berarti pertama bagaimana cara orang itu langsung grab attention? Ya. Misalnya Anda mau promosiin di mana ya di brosur atau di misalnya status atau di mana? Oke, Anda mikir berarti apa ya? Apakah gambar orang lagi kepayungan? Eh lagi kehujanan pakai payung ya atau apapun itu. kemudian udah gitu oke. Setelah orang lihat Anda pikirin apa nih interest yang buat mereka ya nanti kita bahas detailnya ya seperti apa. Tapi kurang lebih misalnya interest nya adalah sekarang musim hujan. Apakah kamu mau masuk angin ya kan? Atau Anda ingin melindungi buah hati Anda misalnya ya dengan payung ini berikutnya adalah desire ya kasih fitur-fitur benefitnya ya kasih di situ dan terakhir udah gitu langsung action nya harus jelas ya harganya berapa, misalnya diskonnya bagaimana hubunginya ke siapa? dan jangan susah ya. Jangan save dulu nomor saya, kemudian nanti buka whatsapp-nya kemudian dihubungi saya itu itu rumit gitu. Langsung saja berarti Anda harus menguasai. Oke, berarti tombol linknya seperti apa? Nah, seperti itu ya, sehingga harapannya dengan Anda mengaplikasikan ilmu A ini semakin meningkatkan penjualan Anda. ya. Semoga semakin membuat Anda menambah hoasannya dan semakin gregetan ya. Apa aja sih ilmu-ilmu rahasia-rahasia tips and tricks psikologi bisnis untuk formula Aida ini yang bisa Anda aplikasikan di website dan brosur dan produk apapun lainnya. Semoga bermanfaat dan sampai jumpa di video berikutnya. Bye bye
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transkripsi: TANGKAP atensi secepat mungkin kalau bisa dalam waktu tiga detik atau kurang. Pada video kali ini, kita akan membahas tentang pentingnya headline yang menarik dalam tiga detik. Ini CUKUP penting sekali ya. Bahkan pada bahkan beberapa marketer di luar sana itu memberi penekanan khusus pada headline ini. Bahkan saya pribadi itu mengambil beberapa kursus khusus yang membahas tentang headline ini. Ya. Jadi headline ini CUKUP penting. Kang headline itu apa sih? Nanti kita lihat. Yang pasti adalah headline ini penting banget. Bahkan salah seorang rekan saya itu menyebutkan bahwa tiga detik pertama itu menentukan segalanya. Nah, kita ambil contoh misalnya calon customer Anda itu adalah orang yang aktif menggunakan e-mail. Ya. Maksudnya e-mail nya itu adalah banyak ya e-mail-email yang masuk sehari bisa sepuluh, dua puluh, tiga puluh. Bahkan mungkin lebih dari itu. Nah, Anda sebagai penjual, misalnya mau menjual melalui e-mail ya melakukan promosi lewat email. Coba Anda bayangkan dengan e-mail yang banyak masuk ke inboxnya calon customer Anda tiba-tiba Anda mencoba mem- blast mengirim email ke dia. Ya. Bagaimana kemungkinan e-mail Anda ini akan dibaca? dan itu ada triknya. Kalau misalnya judulnya Anda biasa saja ya dalam kasus e-mail, berarti judul itu adalah headline nya. Ya subjek itu adalah headline nya, maka besar kemungkinan akan ter-kip begitu saja. kling-kling kelewat segitu saja. Sehingga di sini itu menjadi penting sekali. Sebagus apapun isi dari emailnya Anda, kalau judulnya tidak menarik, headline nya tidak menarik, maka bisa jadi penawaran-penawaran Anda yang di dalamnya itu ke- skip begitu saja kan sayang sekali ya. Makanya seperti yang barusan saya sampaikan, banyak marketer di luar sana itu yang banyak sekali memikirkan bagaimana untuk membuat headline atau judul yang menarik sehingga minimal orang itu mengklik dulu e-mailnya ya. Nanti kalau sudah dibuka ya itu baru baca isinya baru penjualannya adalah di sini. Dan biasanya untuk e-mail-email marketer ya itu ada tracking nya. Orang yang mengklik itu berapa orangnya dan siapa saja, sehingga bisa diiklankan lagi. Kemudian namanya adalah retargeting atau remarketing. Nah, inilah contohnya ya bagaimana untuk mendapatkan ini nanti ada tips-tipsnya ya ini tidak hanya e-mail saja. Headline ini berlaku juga ketika Anda menulis koran misalnya, atau membikin brosur atau iklan atau Youtube misalnya ya thumbsnail ya bagaimana thumbnail nya itu supaya menarik orang itu mau mengklik. Nah, itu juga termasuk bahasan dari headline ini ya. Nah, ini ya. Jadi kebayang ya. Kalau misalnya headline atau judulnya itu tidak menarik, maka biasanya isinya akan ke- skip. Orang biasanya akan membaca isinya, yaitu adalah pertama dari judulnya dulu. Nah, sehingga sekali lagi ya headline itu adalah penting sekali. Anda perlu fokus ke headline ini Nah, untuk headline ini akan ada sesi video khusus yang membahas tentang tips and tricks lebih detail tentang headline. Karena ini penting sekali ya dan CUKUP banyak yang akan dijelaskan. Nah, di video kali ini kita akan membahas gambaran umumnya dulu tentang headlines dan saya akan memberikan beberapa tips sederhana dulu ya untuk Anda. Jadi yang pertama adalah headline itu usahakan memberi efek wow greget ya, curiosity, penasaran ya dan sebagainya. Jadi headline itu jangan biasa-biasa aja bikin orang penasaran, bikin orang itu. Wih, ada apa nih misalnya ya atau ada bonus ya. Wah, ada gratis dan sebagainya. Itu yang pertama Kemudian yang kedua adalah Anda coba ketika membuat headline ya sudah Anda tulis Anda bikin Anda coba posisikan diri Anda sebagai pembacanya. Apakah ketika membaca ini kayaknya akan bikin greget enggak ya? Akan bikin orang mengklik atau tidak ya. Nah, itu adalah tips yang kedua ya. Kemudian yang ketiga adalah baca ulang lagi headline Anda. Jangan sampai salah, jangan sampai biasa saja ya. Jadi gregetnya tuh itu dihayati ya baca ulang, baca ulang ya gitu. Kalau sudah oke, baru di publish. Nah, di sini ada beberapa contoh yang biasanya dipakai ya untuk merangsang headline headline yang biasanya dipakai untuk merangsang calon customer Anda. seperti misalnya akan DITUTUP ini bisa dilengkapi sebagai kalimat ya akhirnya Anda awas terlewat ya jadi penasaran baru. Nah, orang itu senang dengan yang baru ya bonus buruan, cepetan cara cepat dicari gratis. Nah gratis juga ini biasanya oke ya hampir habis hanya keren banget. Lebih maaf ya ini juga suka sering dibuka nih ya gitu. Maaf email yang kemarin salah kirim atau misalnya mohon maaf email yang email ini yang betul. Nah, itu juga bisa tuh ya. Kemudian menarik, mudah, pengumuman penting perhatian, perkenalkan praktis rahasia orang senang sama rahasia-rahasia ya segera sekarang spesial terbatas tinggal tiga lagi dan sebagainya. Itu contoh-contohnya ya. Jadi bisa Anda kembangkan menjadi kalimat. Contoh dalam kalimatnya seperti ini. inilah inilah cara mendapatkan sepuluh juta per bulan dari rumah saja. Ya. Ini tujuh alasan kenapa kamu harus tahu tentang bisnis psikologi ini. Misalnya, ini tujuh alasan kenapa kamu harus tahu tentang psikologi bisnis. Bagaimana caranya mendapatkan uang hanya dengan mengirim email. Bagaimana Anda bisa menjual produk Anda sementara Anda lagi liburan di Bali? Honeymoon. gini, Anda bisa menjual produk Anda semudah Anda mengedipkan mata jangan daftar e-course ini sebelum baca tujuh manfaat ini. Nah, itu adalah contoh-contoh dalam bentuk kalimatnya. Nanti di video berikutnya saya akan sharing pada Anda tentang berbagai jenis headline, termasuk contoh-contohnya yang bisa Anda pakai dalam iklan atau produk Anda, termasuk dalam website atau brosur yang Anda bikin ya. Semoga bermanfaat. Materi kali ini memberi insight buat Anda dan semakin laris usahanya Anda. Sampai jumpa di video berikutnya. Bye bye."
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transkripsi: Pada video kali ini, kita akan membahas tentang pentingnya pengantar ketika menjual produk atau jasa. Jadi, Anda coba bayangkan, ketika ada orang yang melihat iklan Anda atau membuka email promosi Anda atau membuka Youtube-nya Anda, misalnya Anda punya Youtube, ya gitu, kan pertama itu adalah melihat dari headline nya dulu, mereka tertarik tuh. Wah, kayaknya judulnya menarik nih, ya. Nah, kemudian mereka mengklik iklan Anda tersebut atau email Anda tersebut. Nah, berikutnya apa yang sebaiknya disampaikan, yaitu ada dua antara pengantar atau problem ya. Jadi antara pengantar atau problem problem nanti akan saya sampaikan di video berikutnya. Ya. Jadi Anda bisa menyampaikan problem dulu atau pengantar dulu. Di sini saya akan menunjukkan tentang pengantar dulu. Pengantar itu apa saja sih? Pengantar itu adalah Anda bisa menyampaikan data-data atau fakta di luar sana itu seperti apa? Atau informasi-informasi yang ada di luar itu seperti apa? Ya jadi pengantar sebelum nanti menjual produk Anda. Nah, jadi pengantar ini secara tidak langsung adalah seperti copywriting ya untuk mengarahkan calon customer Anda ya. Jadi ibaratnya mah kayak cerita ya kayak cerita untuk nantinya itu akan masuk ke problem ke permasalahan dan keunggulan produk itu sorry Jadi nanti akan kayak cerita ya yang mengarahkan persepsi calon customer Anda itu dari tidak tahu produk Anda ini apa ya. Jadi dikasih tahu lingkungan seperti apa. Kemudian masuk nanti ke problem masalahnya dia barulah nanti produk Anda itu ditampilkan. Ya jadi manfaat dan sebagainya. Dan baru berikutnya adalah kenapa mereka harus membeli produk Anda di situ. Nah, ini adalah TAHAP sekarang di TAHAP pengantar ini ya. Jadi memberitahu nih seperti apa lingkungan yang ada di luar sana. Jadi intinya adalah buat calon customer Anda itu menyadari bahwa mereka itu nanti akan membutuhkan produk Anda. Nantinya itu bukan nanti besok atau lusa, tapi nanti di bawah ini akan butuh produk Anda, ya. Contoh misalnya seperti ini. salah satu program saya ya, yaitu adalah membuat kursus online. Ya. Bagaimana cara membuat online course. Jadi target market nya adalah orang-orang yang suka ngajar trainer, guru dosen yang minimal punya ilmu apapun itu ya itu saya akan menggiring mereka untuk membuat materi seperti ini ya materi kursus online dan jual secara online. Nah, sebelum saya itu menjual produk saya bagusnya apa ininya apa dan sebagainya fitur benefit dan sebagainya. Saya mengarahkan dulu calon customer Anda itu dari pengantar ini. Nah, ini contohnya contoh pengantar ini fakta. Nah, saya by data ya. Jadi saat ini ya pengguna metode belajar online di Indonesia bertambah sangat pesat. Ini by data ini saya perbesar, suspek baca. Cool. Terlebih ya di awal sejak awal tahun dua ribu dua puluh, di mana pandemi Covid mulai berbak, sistem pembelajaran mulai berubah drastis. hampir semua sekolah, kampus, dan tempat kursus merubah format pembelajaran mereka ke dunia digital dan belajar secara online. Beberapa sumber udemi, ruang guru, skill akademi dan Lain-lain menyebutkan bahwa salah satu prospek bisnis yang akan berkembang pesat adalah kursus online. Ini pengantar kebayang ya gitu. Jadi udah headline klik pas orangnya klik itu mereka membaca pengantar ini ya. Nah, saat ini mereka yang sebelumnya tidak mengenal sistem belajar online. Kini mereka sudah bisa dan bahkan sudah terbiasa belajar secara online. Masih pengantar ya. Nah, ini kemudian saya masukkan data-data ya. Contohnya UDI saat ini memiliki jumlah siswa yang sangat banyak dan sebagainya. Ini potensi pendapatannya ya, ruang guru dan sebagainya baru nanti akan mengarahkan ke produknya. Apakah Anda bisa melihat peluang besar dari situasi tersebut? Yes, calon target market Anda sudah banyak yang CUKUP TERDUKASI dan sudah SIAP untuk belajar secara online. Tinggal Anda siapkan program kursus yang menarik dan bermanfaat untuk mereka. Nah, ini adalah contoh gambaran dari pengantar. Contoh lagi, misalnya. ketika Oh sorry sebelum melanjutkan ini Nah, setelah Anda pengantar nanti berikutnya adalah Anda bisa masukkan problem. Wah menarik ya. Tapi gimana caranya? Saya enggak tahu nih gimana caranya ya gitu. Baru di bawahnya ada nanti Anda tampilkan produk Anda. Tenang, kami memiliki produknya. Silahkan Anda daftar dan sebagainya. Ya gitu. Nah, ini kita masih di pengantar. Contoh lain. Misalnya ketika saya program kursus yang lain, yaitu adalah psikologi bisnis dot com. ya. Nah, di situ adalah menyampaikan dulu bahwa di luar sana itu perusahaan-perusahaan itu tuh menggunakan ilmu psikologi marketing, psikologi pricing, psikologi konsumen, psikologi bisnis untuk jualannya mereka contoh Apple. Kenapa mereka menjualnya itu harganya sembilan sembilan sembilan. Ini saya perbesar ya kenapa tidak dibuletin saja seribu dolar Samsung misalnya kenapa seperti ini? Atau mungkin ke supermarket ya itu kok ditanggung gitu harganya tidak dibulatin. Nah, mereka ini menggunakan ilmu-ilmu psikologi bisnis loh gitu. Jadi itu adalah pengantar memberitahu bahwa di luar itu adalah seperti ini. berikutnya baru problem. Wah, saya mau juga dong seperti mereka. Tapi saya enggak tahu nih gimana caranya. Saya kalau cari sumber-sumber macam-macam susah harus ngumpulin satu-satu. Saya harus mencari dari mana saya tidak tahu kata kunci apa dan sebagainya. Nah, berikutnya baru ditawarkan produk tenang di sini kami sudah menyiapkan secara LENGKAP untuk Anda seperti itu. Itulah contohnya. Nah, jadi sekali lagi pengantar ini itu penting sekali ketika Anda mau menjual produk dan ini tidak hanya di website saja. Ya. Ini bisa Anda aplikasikan juga ketika Anda menjual produk-produk lainnya. Contoh, misalnya Anda jualan payung payung untuk hujan ya, Anda bisa menyampaikan pengantar dulu bahwa situasi di luar ini sedang mau musim hujan. Saatnya Anda melindungi buah hati Anda agar tidak kehujanan. Nah, itu adalah fakta dari lingkungan atau data dari lingkungan. Oh, lagi musim hujan. atau misalnya Anda menjual sepatu olahraga. Nah, Anda bisa memasukkan pengantar dulu bahwa di luar sana, misalnya pemain sepak bola basket ya golf lari itu. Mereka sangat memberi perhatian yang luar biasa. TERHADAP sepatu yang mereka pakai karena kenyamanan ya, itu akan mempengaruhi mereka ketika mereka bertanding. Nah, saking pentingnya sepatu ya, mereka sampai rela mencari sungguh-sungguh tentang sepatu itu. Begitu juga dengan Anda ya, salah satu yang membuat Anda itu bisa nyaman dan sebagainya itu adalah dengan sepatunya. Nah, di sini kami menawarkan sepatu, misalnya gitu ya. Jadi dari pengantar kemudian problem, kemudian menawarkan produk Anda. Contoh lagi, misalnya suplemen kesehatan pun demikian pengantar dulu. kesehatan itu penting ya, dengan sehat itu bisa bekerja lebih nyaman, bisa mencari nafkah ya seperti apa, bisa mengajar seperti apa dan sebagainya. Pengantar gitu, kemudian problem ya, kemudian baru Anda jual produk Anda di situ ya. Nanti ada materi ya tentang bagaimana menyampaikan produk Anda dengan pas banget ya, yang membuat calon customer itu gregetan ingin membeli produk Anda. Itu ada di materi berikutnya ya. Nah, sampai sini tentang materi pentingnya pengantar ketika menjual produk atau jasa. Jadi kebayang ya ketika Anda jualan produk tidak lagi langsung jualan. Ayo beli ini beli ini tidak ya. Tapi usahakan dibikin headline yang menarik, pengantarnya ada. Kemudian habis ini problem nya itu wajib ya problem itu harus tahu tuh ya. Ini saya tunjukkan dulu cuplikannya. Nah ini ya wajib ya cari tahu problem pelanggan sebelum menjual produk ya. Nah, ini wajib ya. Dan ini akan dibahas di video berikutnya. Sampai jumpa di video berikutnya. Semoga bermanfaat tentang materi kali ini dan bisa menambah rezeki Anda saat Anda dengan cara menambah ilmu tentang psikologi bisnis ini. Bye bye
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lesson: WAJIB !!! Cari Tahu PROBLEM Pelanggan Sebelum Menjual Produk
transkripsi: Dalam video kali ini, kita akan membahas salah satu kunci psikologi ketika Anda akan menjual suatu produk agar laris manis, yaitu adalah wajib cari tahu problem atau masalah pelanggan calon pelanggan calon customer Anda sebelum Anda menjual produk. Kenapa? Karena umumnya faktor terbesar yang membuat seseorang itu membeli produk Anda karena ingin masalah-masalahnya itu selesai. sama seperti ketika Anda misalnya mau membeli suatu produk, coba Anda bayangkan misalnya Anda ingin membeli tas. Biasanya karena apa? Selain karena gengsi, biasanya umumnya karena Anda perlu sesuatu untuk menaruh barang-barang Anda. Apakah itu naruh handphone, kunci, dan sebagainya. problem nya adalah butuh space tempat itu ya. Contoh lagi misalnya, kenapa Anda membeli handphone? Tentu utamanya meskipun Anda bukan karena gengsi lagi misalnya ya atau karena wah supaya seru apa dan sebagainya. Tapi biasanya faktor utama yang awalnya itu adalah karena untuk menyelesaikan problem Anda, yaitu adalah supaya bisa kontak-kontakan supaya bisa foto-foto supaya bisa media sosial dan sebagainya. Kenapa Anda beli sendal sama ya biasanya adalah karena menjawab problem Anda ketika keluar supaya kulit kakinya tidak sakit, kan seperti itu supaya tidak menginjak paku, supaya tidak menginjak kotoran dan sebagainya. Kenapa Anda beli madu? supaya sehat supaya kuat. Kenapa Anda beli kacamata supaya bisa melihat jelas dan sebagainya. Nah, jadi kalau Anda perhatikan, itulah yang menjadi latar belakang psikologis. Kenapa seseorang itu membeli sesuatu? ini mayoritas ya dominannya seperti ini. Anda yang beli sesuatu bukan karena problem ada ya karena kebanyakan uang. Ya sudah saya beli sajalah ini itu dan sebagainya. Ya gitu. Nah, tapi umumnya orang-orang itu adalah membeli sesuatu untuk menyelesaikan problem mereka. Kalau Anda sudah tahu kunci ini, berarti ketika Anda jual produk pun itu berarti mikirkan. produk saya ini bisa menyelesaikan problem apa dan di situlah Anda jual produk Anda. Nah, yang menarik adalah terkadang calon customer ini sendiri pun tidak tahu bahwa dia itu punya masalah sehingga karena dia tidak merasa tidak punya masalah, maka ya otomatis merasa tidak perlu dong ya produk yang Anda jual ya kan gitu. Nah, di sinilah Anda sebagai penjual, yaitu adalah memunculkan persepsi atau memunculkan realita bahwa sebenarnya kamu itu punya masalah loh ya. Nah itu bisa dimunculkan ya. Contoh misalnya ini salah satu program kami yang Kang Afif dot com garis miring e-course ya. Ya itu adalah seperti ini, ya. Jadi tulis saja ya masalah. Apakah Anda ingin punya sumber pendapatan baru tapi tidak tahu caranya, ya. Kemudian, nah ini masalah-masalahnya ini kita tulis saja, ya. tidak tahu cara mendapatkan ide materi ya untuk bahan ngajar. Tidak tahu cara uji validasi apakah materi yang dibikin nantinya akan banyak dicari atau malah sepi. Nah, ini ya masalah-masalah ini bisa jadi calon customer saya itu belum tahu bahwa mereka itu punya masalah ini. mereka baru tahunya ketika saya kasih tahu. kamu ada lho ya. Ketika mau bikin kursus online ini loh menjadi masalah. Nah, sehingga mereka itu mikir, Oh iya juga ya. Iya juga ya. Kalau saya itu mau bikin kursus online, gimana caranya ya? Oh iya, ini tuh penting ya. apa uji validasi ini penting ya. Takutnya saya sudah bikin enggak laku. Oh iya ya susah ya untuk mencari teman ngobrol yang membahas tentang gimana sih cara bikin kursus online? Ya gitu. Nah itu adalah diingatkan di create ya tentang problem pada customer itu. sehingga setelah muncul ya nanti Anda jual produk Anda di bawahnya itu relatif lebih mudah untuk diiyakan. Kebayang ya. Jadi Anda pikirkan apa problem calon customer Anda catat aja dulu ya. Kemudian itu masukkan ke website atau brosurnya Anda atau proposalnya Anda. Contoh lagi misalnya ini produk kami yang lain yaitu grafologi Indonesia dot com garis miring perusahaan ini grafologi untuk rekrutmen selection. Jadi tes untuk rekrutmen menggunakan grafologi dimasukkan problem nya itu apa? Contoh misalnya ini targetnya hrd HRD ya misalnya, apakah Anda pernah atau sering merasakan permasalahan berikut ini di perusahaan Anda? Ya kita ingat-ingat lagi tuh capek dan pusing ketika melakukan proses rekrutmen. dalam jumlah besar, terutama ketika job fair itu ada ratusan ribuan ya, bingung dengan hasil psikotesnya gimana ya gitu, apa dan sebagainya. Jadi problem-problem kita coba inget-ingetin lagi ya. Nah, kalau sudah baru tampilkan produknya. contoh lagi. Misalnya ini saya kasih contoh supaya menginspirasi ya. Nah, apakah Anda itu suka muncul jerawat di wajah, kemudian kulitnya besar-besar lubangnya dan sebagainya baru masuk produknya. Contoh lain, misalnya kerjaan numpuk, tapi tapi badannya lemas terus lelah terus. Apalagi ketika duduk di kursi ya sekarang online semuanya. Wah itu pegel baik dari kaki ya, kemudian pundak, kepala dan sebagainya. Tenang, kami punya solusi yaitu bantal duduk sehat ya, yang mengandung infrared dan sebagainya. contoh lain. Misalnya ini ceritanya mau jualan arsitek atau interior ya sama kasih tahu dulu problem nya. Kamu tidak tahu bagaimana cara menggunakan ruang supaya lebih efektif dan nyaman. Mungkin ruang rumah Anda itu ukurannya tidak terlalu besar. tenang, kami punya solusinya, yaitu bagaimana ruang minimalis menjadi terkesan seperti luas gitu dan sebagainya. Nah itu ya atau contoh lainnya. Misalnya Anda jualan apa, misalnya bantal sama. kasih dulu problemnya. Coba Anda ingat-ingat apakah Anda pernah mengalami saat tidur, kemudian bangun kok pegal-pegal lehernya atau bagian belakang tengkuk dan sebagainya. Ya, itu bisa disebabkan karena bantal yang Anda pakai itu kurang pas sebenarnya bental itu ya ada kriteria apa dan sebagai-sebagainya. Kemudian Anda jual berikutnya bantal Anda di situ. Contoh lainnya, misalnya ketika Anda misalnya digital marketer atau Anda apa mungkin agensi iklan ya sama. Anda bisa menyampaikan problemnya. Anda ingin punya website saat ini penjualan online itu lagi booming-booming nya loh. Orang itu banyak yang membeli itu menggunakan online dan sebagainya. Anda belum punya website, berarti Anda siap-siaplah ketinggalan jaman. Tapi mau bikin website itu tidak mudah. Anda harus memikirkan hosting domain ini apa dan sebagainya. Nah, tenang ya, kami memiliki solusinya gini-gini. produk Anda, Anda jual di situ. Nah, itu adalah contohnya. Oke, kebayang ya. Jadi kalau kita rekap ya. Jadi setelah calon customer Anda itu ngelihat iklan Anda atau website Anda atau penawaran Anda pertama itu ya, kemudian ada pengantar ya. Kemudian berikutnya adalah problem mereka itu sadar bahwa mereka itu punya problem. Oh ya, ini gue banget nih. Ini masalah gue banget nih gitu. Nah, berikutnya baru Anda jual. Oh ya, ini juga berlaku untuk Anda yang jualan di WHATSAPP WHATSAPP atau di story misalnya itu usahakan gitu juga ya foto pertama apa dulu yang menarik dulu kemudian pengantar problem baru produk Anda gitu. Kemudian nanti terakhir itu adalah yang menarik lagi. Karena kan biasanya kalau status WHATSAPP kan yang terakhir itu yang muncul di lingkarannya itu ya. Jadi itu adalah tips alurnya ya. Nah, sampai sini dulu ya tentang materi kali ini ya. Jadi p untuk Anda yaitu adalah SETIAP kali Anda mau jual produk Anda cari dulu apa problem calon customer Anda gali di situ dan jadikan itu kunci untuk meningkatkan penjualan Anda. ingat calon customer membeli karena mereka ingin problem-problemnya masalah-masalahnya itu terselesaikan. Oke, sekali lagi sampai sini dulu ya. Dan habis ini materinya tidak kalah menarik, yaitu adalah bagaimana atau kapan saat yang tepat untuk Anda menampilkan produk Anda menunjukkan produk Anda agar semakin laris. Sampai jumpa di video berikutnya. Bye
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lesson: Inilah SAAT YANG TEPAT untuk Menunjukan Produkmu Agar Laris
transkripsi: kapan sih waktu yang tepat untuk menunjukkan produk atau layanan yang Anda jual? di sini ada tiga bagian. Ada yang menunjukkan produk itu di awal. Contoh misalnya ketika Anda melihat iklan mobil di TV ya belum apa-apa mobilnya udah langsung ditunjukkan ya di awal atau handphone misalnya ada yang seperti itu, ada juga yang di ujung ya di ujung. Jadi setelah iklannya ya ada cerita dulu apa dan sebagainya. Ujung-ujungnya tiba-tiba muncul ya produknya tersebut itu juga ada. Nah, cuman dalam video kali ini saya tidak akan membahas yang awal dan yang ujung. Saya akan membahas satu lagi, yaitu yang di tengah-tengah. Tapi kapan nih di tengah-tengah yang pasnya yaitu adalah setelah problem. Jadi materi kali ini ini berhubungan erat dengan materi sebelumnya. di materi sebelumnya kita sudah membahas tentang pentingnya Anda mengetahui problem calon customer Anda. Masih ingat ya? Jadi itu wajib sekali ya, cari tahu apa problem nya. Nah, setelah mereka itu tahu bahwa mereka itu punya problem, baru setelah itu Anda tunjukkanlah produk Anda untuk menjawab problem nya dia. Jadi ibaratnya kayak superhero. Ada masalah ada musuh ya, ada yang ingin diselesaikan dan Anda tampilkan produk Anda di situ. Itu adalah saat yang menurut kami paling tepat untuk menunjukkan produk Anda. Nah, contoh misalnya, di video sebelumnya kita sempat membahas tentang tas misalnya. Kenapa Anda membeli tas? Kan kita misalnya Anda jualan tas, Anda pikir rule nih, apa ya problem orang-orang sehingga mereka itu membeli tas. Oh, mereka butuh yang anti air. Oh, mereka butuh tempat itu tentunya ya butuh untuk naruh tempat wadah dan sebagainya. Nah, setelah itu Anda tampilkan bahwa Anda daripada kunci dipegang, uang dipegang, handphone dipegang semua mendingan uh ada- ada tasnya ya, ada tempatnya gitu yang memudahkan Anda. Nah, baru setelah itu Anda tampilkan produk Anda ya, handphone pun demikian, sendal pun demikian ya tadi, apalagi itu ada suplemen kesehatan, madu, kacamata, dan sebagainya. Jadi setelah menunjukkan problem berikutnya, Anda tampilkan produk Anda. Itu adalah waktu yang menurut kami itu tepat sekali untuk menjual ya. Nah, ada beberapa tipsnya, yaitu adalah ketika nanti Anda menampilkan produk Anda, usahakan gunakan deskripsi produk yang mudah dimengerti. kemudian gunakan bahasa yang mudah dimengerti seperti fitur-fiturnya ya. Apakah spesifikasinya, ukurannya, panjangnya, dan sebagainya. Kemudian bahannya terbuat dari apa saja, kemudian fiturnya apa saja, kemudian manfaatnya. apa saja benefitnya juga Anda bisa membuat story kisah di balik produk Anda. Contoh, misalnya ketika Anda menampilkan produk Anda ya, misalnya sepatu misalnya ya gitu ya udah problem nya, kemudian Anda tampilkan produk Anda. Nah, itu usahakan sejelas mungkin. ya sama mungkin Anda pernah membeli produk di marketplace ya. Tentu kan ketika Anda baca deskripsinya di situ. LENGKAP kan itu lebih menarik ya. Satu ukurannya berapa, bahannya berapa, cara ngukurnya bagaimana, daya tahannya apa dan sebagainya dari fiturnya. Belum lagi nanti manfaatnya ya Nah, itu juga yang kami lakukan ya di produk-produk kami ya, yaitu adalah kapan kami menampilkan ini? Ya. Kayak contoh yang psikologi bisnis ya psikologi bisnis dot com ini tampilkannya adalah setelah problem-problem nya ya masalah-masalahnya berikutnya adalah masukkanlah produk yang akan dijual ya ini ya, ini fitur ya. Kemudian di bawahnya ada benefit- benefit nya Begitu juga dengan grafologi Indonesia dot com pun demikian ya. Setelah menyampaikan apa problem nya ya, bagaimana cara mengetahui orang, bagaimana cara ini, apa dan sebagainya. Nah, kemudian ada fiturnya dan barulah di situ sambil menunjukkan produk yang kita jual itu apa ya? Begitu juga dengan yang e-course ya Kang Afif dot com beris miring e-course ya itu juga sama ya. Jadi kalau kita rekap ya kapan saat yang tepat untuk menunjukkan produk agar laris ya itu sekali lagi sebenarnya ada tiga ada di awal. Biasanya awal itu adalah untuk orang-orang yang sudah tahu produknya ya atau yang sedang mencari. Nah itu cocok di awal ya atau di akhir ya itu biasanya kalau dibikin cerita itu di akhir itu bagus ya. Tapi kalau secara umum misalnya Anda jualan di website ya dan itu produk baru dan sebagainya. Itu biasanya setelah problem ya. Nah, semoga bermanfaat. Semoga memberi insight buat Anda dan sampai jumpa di video berikutnya yang tidak kalah menarik dan penting sekali. Bye
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lesson: WAJIB DI KETAHUI OLEH PENJUAL - Cara Menjelaskan Produk yang Bikin Orang Ingin Beli
transkripsi: Pada video kali ini, kita akan membahas tentang bagaimana cara menjelaskan produk yang membuat calon customer Anda itu gregetan ingin segera membeli produk Anda. coba menurut Anda ini penting atau penting banget. Kalau menurut saya ini penting banget karena inti kita jualan yaitu adalah bagaimana produk kita laku dibeli. Nah, saya akan menunjukkan umumnya dulu seperti apa. Umumnya di luar sana kebanyakan penjual itu melakukan seperti ini dalam jualan, yaitu ketika menjual produk, mereka fokus pada fiturnya. Sebagai penjual, wajar sekali ketika mereka itu tahu fitur-fitur dari produk yang mereka jual. Contoh, misalnya ada penjual yang menawarkan laptop pada Anda. Mbak, Mbak, ini ada laptop. Fiturnya LENGKAP, layarnya dua belas inci, kemudian pakai SSD dua terabyte, kemudian RAM nya enam belas giga dan sebagainya. fitur-fiturnya dia tampilkan, dia tunjukkan dia jelaskan secara fiturnya secara LENGKAP. Apa yang biasanya terjadi di dalam benak konsumen, yaitu adalah tanda tanya. Oke, dua belas inci. So what? Terus apa? Oke, SSD dua terabyte. Terus apa? Ya? Nah, itu adalah yang umumnya terjadi baik pada penjual maupun di calon customer nya. Dan ketika ini terjadi, maka kon versinya pun itu berkurang. Contoh lain, misalnya ketika ada yang menjual tas, mungkin diantara Anda ada yang menjual tas. Umumnya penjual itu sekali lagi karena mengerti sekali tentang kualitas atau fitur dari tas tersebut dan tahu bahwa ini ada tas bagus. Biasanya yang dijual adalah fitur-fiturnya tersebut. Mbak, mbak, mas- mas, ini ada tas bagus, bahannya dari kulit. kantongnya banyak, talinya panjang, dan lain-lain. Tahukah Anda apa yang umumnya muncul di benak customer ketika disampaikan fitur-fitur seperti itu, yaitu adalah tanda tanya. Oke, kalau orang itu memang niat mencari tas, ya, mungkin dia akan mencari sendiri. Apa nih tas ini manfaatnya buat dia. Tapi kalau orang umum biasanya yang muncul adalah tanda tanya. Nah, muncul pertanyaan Kang. Kalau seperti itu, bagaimana cara menjual produk supaya orang itu menjadi tertarik, baik tadi LAPTOP, tas dan lainnya yang Anda tawarkan. Yaitu ada tips psikologinya. yang pertama adalah fokuslah pada benefit untuk konsumennya. Nah, ini yang sangat perlu dipahami karena ini adalah dua sudut pandang yang berbeda antara Anda sebagai penjual dan calon pembeli Anda. Ketika Anda tadi itu menjual tahu fiturnya bagus, biasanya Anda menyampaikan fiturnya. Sementara sudut pandang konsumen adalah manfaat buat dia apa? sehingga sebaiknya ketika Anda menyampaikan produk itu, sampaikan langsung dengan manfaatnya. Contoh, misalnya tadi menjual LAPTOP ya ini LAPTOP dua belas inci jadi nyaman di mata, tidak kekecilan dan tidak terlalu besar. Contoh lagi SSD dua terabyte. Jadi mbak nanti bisa naruh ribuan koleksi foto dan tugas-tugas tanpa takut kehabisan tempat dan SSD. Jadi cepat banget Mbak. kemudian RAM enam belas giga. Jadi mbak nanti kalau buka beberapa tab, beberapa aplikasi itu akan TETAP lancar karena ruangan RAM nya itu gede sekali. Mbak enggak usah khawatir lagi nge- like, tiba-tiba lambat, lemot, dan sebagainya ya. Nah, itu adalah contoh bagaimana jual dengan fokus pada benefit untuk customer nya. Contoh lagi, misalnya kita perhatikan ketika yang tadi menjual tas ya. Mas, mas, mbak, mbak, ya, memang ini tasnya perempuan, tapi dengan ilmu tadi benefit itu bisa membuat laki-laki pun akan membeli tas ini. Contoh, misalnya, Mas, Mas, ini cocok tasnya untuk hadiah ulang tahun istri Anda. Pasti akan suka dan semakin sayang pada Anda. Bahannya ini dibuat dari kulit asli yang lembut dan awet. Sehingga karena dari kulit asli, ini akan anti air, jadi tidak basah dalam-dalemannya ketika hujan. Contoh lagi misalnya, ini kantongnya ada banyak, ada tujuh kantong di dalamnya. Sehingga nanti mas istrinya bisa naruh kunci mobil di sini, untuk kunci rumah di sini untuk dompet di sini. Jadi mudah ketika nanti mengambilnya. Nah, itulah contoh benefitnya. Contoh lagi misalnya talinya ini talinya panjang sehingga bisa diatur-atur sesuai dengan panjangnya pundaknya sehingga nyaman dipakainya. Nah, itu adalah contoh ketika menjual pada benefit. Untuk semakin jelasnya lagi, saya akan menunjukkan pada Anda dua pilihan ini. Ketika ada yang menjual pada Anda jus, misalnya jus alpukat, mana yang menurut Anda lebih menarik buat Anda untuk Anda beli? Ketika orang ini menjelaskan dengan penjelasan di kiri, yaitu jual jus alpukat, rasanya lezat dan menyegarkan, mengandung vitamin A, B, C, E, dan K, sehingga sangat berguna untuk kesehatan Anda dan kecantikan kulit Anda. Membantu pencernaan dan membantu menurunkan berat badan. Itu adalah promosi yang kiri. Sementara yang kanan adalah seperti ini. Jual jus alpukat mengandung dua ratus lima puluh mililiter air. Vitamin A, B, C, E, dan K. Karbohidrat, protein, magnesium, dan folat. Silahkan. Menurut Anda, mana yang lebih membuat Anda tertarik untuk membeli? Saya yakin Anda akan memilih yang kiri. Betul? Contoh lagi, misalnya Anda ditawarkan atau Anda akan membeli sabun atau sampo atau ditawarkan misalnya dipromosikan. Manakah yang menurut Anda yang lebih menarik, yaitu yang atas atau yang bawah. Yang atas itu ditawarkannya seperti ini. Silahkan beli sabun ini mengandung air, sabun, laurel groksida, minyak kelapa, zaitun dan lain-lain ya fitur berarti atau yang kedua silahkan beli sampo ini. Ini akan membuat rambut Anda menjadi lembut. Kulit kepalanya menjadi sehat, dingin, sejuk, menghilangkan ketombe, mudah disisir dan sejenisnya benefit untuk Anda. Menurut Anda, mana yang lebih menarik bagi Anda untuk dibeli? Yes, kalau Anda itu seperti orang-orang pada umumnya ya, biasanya yang B itu atau yang bawah itu yang akan menjadi lebih dipilih. Jadi kebayang ya di sini ada mungkin satu dua orang yang memilihnya itu adalah berdasarkan dari fiturnya. Tapi sebagian besar itu fokusnya adalah pada benefit. Itulah kenapa kalau Anda perhatikan iklan-iklan di luar sana itu banyak yang menggunakan akhirnya apa benefit buat merekanya. Dan ini juga kalau Anda perhatikan ketika Steve Jobs, pendiri Apple itu menjual produk-produk Apple-nya, beliau itu sangat concern terhadap benefit untuk customer nya. muncul pertanyaan Kang Afif, bagaimana cara mudah bagi kita sebagai penjual untuk tahu nih ya benefit nya itu apa? Nah, ini ada beberapa tips. Ada dua tips. Yang pertama adalah Anda coba usahakan fokus pada masalah pembeli. Jadi tanyakan pada diri Anda sendiri, apakah produk yang Anda tawarkan ini akan menyelesaikan masalah calon customer nya. Itu yang pertama. Kemudian kalau Anda sudah dapat, maka Anda bisa menggunakan kalimat itu dalam iklannya Anda. Contoh, misalnya, bila Anda mengalami titik-titik masalah, maka produk ini cocok untuk Anda. Nah, jadi itu adalah benefit untuk masalahnya dia. Contoh teknisnya seperti ini, misal Anda punya obat jerawat, maka Anda pikir, oke, berarti apa problem nya pada calon customer Anda. Nah, kalau sudah dapat, Anda bisa menulisnya seperti ini. Bila Anda mengalami kulit kusam, tumbuh jerawat lubang kulit yang besar-besar, maka produk ini cocok untuk Anda. Nah, itu adalah contohnya. Nanti dikasih penjelasan lagi benefit- benefit lainnya. saya sekarang ambil contoh ya, ketika Anda itu membuat website atau brosur, atau ketika Anda menjual produk ya, itu tidak ada salahnya atau misalnya proposal ya, Anda bisa juga menyampaikan masalahnya. Ini saya ambil dari beberapa sumber ya. Ini dari Kang Afif dot coming e-course ya. Ini salah satu produk yaitu adalah membuat kursus online. Itu juga menyampaikan apa problem nya. Contoh misalnya, apakah Anda ingin punya sumber pendapatan tapi tidak tahu caranya. Itulah contoh problem ya, sehingga nanti berikutnya itu akan ketika menjual produknya itu bisa menyampaikan benefit- benefit nya. Contoh lagi, jadi lagi nih. apa problem nya. Contoh masih di halaman yang sama ya. Bagaimana caranya Anda bisa ini bagaimana cara membuat kursus online? Nah, ini problem nih ya. Anda bisa mulai belajar eksperimen membuat kursus online sendiri. Tapi kemudian muncul problem dan pertanyaan yang sering dialami oleh banyak orang lainnya. Di antaranya tidak tahu caranya. cara mendapatkan ide untuk bahan ajar. Tidak tahu cara uji validasi. Apakah materi yang dibikin akan banyak dicari atau malah sepi, merasa gaptek untuk terjun ke dunia online dan sebagainya. Nah, pertanyaan-pertanyaan ini itu adalah pertanyaan yang umum atau yang saya bayangkan apa nih yang kayaknya orang itu akan menemukan masalahnya. Nah, kalau sudah dapat ini, maka di bawahnya itu ditulislah benefit untuk mereka apa ketika mengikuti program yang kita tawarkan. Contoh misalnya tidak tahu cara mendapatkan ide materi di bawahnya. Dikasih tahu ya bahwa di materi ini Anda akan diajarkan bagaimana cara-cara mendapatkan ide materinya, baik uji validasinya ini apa dan sebagainya. Jadi dapat benefit untuk customer nya ya. Contoh lain misalnya ya. Nah ini ini yang dari psikologi bisnis ya. yaitu adalah seperti ini. Apakah kamu ingin meningkatkan penjualan? Apakah kamu ingin ini apa apa dan sebagainya. Kemudian diikuti juga dengan problem nya. Ini masih di halaman yang sama. Ya, banyak pertimbangan psikologis ya, tidak yakin ini dirasa mahal dan sebagainya. Bayangkan bila ini terjadi pada bisnismu. Sayang sekali kan? Nah, ini adalah contoh-contoh problem berikutnya langsung DITUTUP dengan benefit dari produk yang kita tawarkan. Contoh lagi, ya, ini salah seorang rekan saya ya Kang Dewa, ini di salah satu website nya ya mahir copywriting. Itu pun sama. Sebelum dia menjual produknya itu ditanyakan dulu tentang problem-problem nya, kemudian menyampaikan fitur dan benefit ketika ikut kursus ini contohnya ya. Nah, itu adalah yang pertama. Jadi pertama adalah cari dulu apa problem nya. Tulis saja dulu di situ. setelah dapat problem nya, baru berikutnya Anda sampaikan manfaat untuk pembelinya apa? Jadi diikuti ya problem dan benefit nya ya. Nah, kita lihat contohnya seperti apa ya, misalnya menjadi lebih cantik ya lebih ini produk make UP ya lebih kulit lembut, misalnya tampil lebih natural, lebih segar, menghilangkan ketombe shampo ya kemudian Kalau bisnis online mungkin ya bisa mendapatkan income tambahan dan sebagainya. Nah, ini adalah contoh berikutnya ya untuk pengaplikasian di website atau di brosur atau di proposal. Ini dari yang e-course ya Kang Afif dot com garis miring e-course Nah, inilah contohnya. Tadi kan sudah ada problem nya, berikutnya di sini adalah saya cantumkan, ada problem ada manfaatnya lagi. ya boleh manfaat semua boleh karena problemnya sudah dicampur seperti ini juga boleh. Contoh misalnya, bagaimana cara untuk mendapatkan ide materi ya. Contoh ya kita baca di sini. Materi ajar merupakan bahan baku yang sangat penting sekali sebagai bahan ajar Anda ketika Anda membuat kursus online masalahnya, seringkali ide-ide tersebut tidak muncul dan tidak tahu harus ke mana dan bagaimana caranya problem ya kan? Enggak tahu nih bagaimana mendapatkan ide. Tenang, di modul ini kami akan menunjukkan Anda berbagai cara untuk mendapatkan ide dan inspirasi tanpa batas. Setelah Anda mempelajari modul ini, Insya Allah puluhan ratusan bahkan ribuan ide materi bisa Anda dapatkan dengan mudah. Anda lihat polanya di sini ada problem ada benefit, ada problem ada benefit. Nah, inilah contohnya ya, ini ada banyak contohnya contohnya lagi. Kemudian di produk kami yang lain, misalnya di grafomi ya program grafonomi atau grafologi forensik untuk menguji tulisan itu asli atau palsu ya, tanda tangan asli atau palsu pun demikian di proposal disampaikan ada fitur, ada manfaat dan ada problem ya. Contoh misalnya fiturnya apa? Ketika belajar ini Anda akan mempelajari dapat lembar kerjanya, dapat worship saya lembar kerja ada langkah-langkahnya seperti apa panduannya. Itu adalah fitur-fiturnya dapat modul, dapat ini dan sebagainya. ada problem nya yaitu apa? Biasanya untuk pemula ya ini kesulitan dalam mempresentasikan, apalagi harus di pengadilan. Nah, sehingga ketika ikut kursus ini yang grafomi grafologi Indonesia dot com garis miring grafonomi itu dikasih tahu dapat manfaatnya adalah setelah mempelajari ini, Anda dan tim mampu menganalisa forms dan rhythm sehingga memudahkan untuk mengetahui apakah tanda tangan itu asli atau palsu. Ya, dan itu adalah contoh-contohnya. Jadi bisa Anda aplikasikan di website di brosur di proposal ya. Nah, ini contoh-contoh lainnya ada fitur, ada manfaat manfaatnya. Ingat ya untuk customer nya. Jadi usahakan ya, jangan hanya fitur saja ya. Ini contoh lainnya ya ini. ya kami setiap kali membuat proposal itu selalu mencantumkan manfaat buat calon customer nya. Ini ya, ini ya manfaat untuk dia manfaatnya Anda akan mendapatkan guide, contoh panduan dan sebagainya ya Nah, ini contoh berikutnya. Ya, sama ya, seperti itu Nah, untuk tips tambahan untuk Anda, yaitu adalah untuk melengkapi. Jadi tadi ada problem, ada manfaat ya akan lebih baik lagi kalau Anda selain menyampaikan manfaatnya, usahakan tampilkan juga sisi emosionalnya. Contoh emosional itu jadi ada emosinya, misal jual hijab bahannya dingin. Selain membuat Anda tidak kepanasan juga akan semakin cantik mempesona. Nah itu ya. Jadi ada manfaatnya ya dan juga ada emotion nya cantik mempesona. Ya, itu adalah contoh-contohnya. Dan di sini kalau Anda perhatikan ya, ini menggunakan kalimat Anda ya. Jadi ada Anda ada kami. Bedanya adalah biasanya kalau menggunakan Anda itu cocok untuk ketika Anda mau menunjukkan keeratan dan juga emotion emotion. Sementara kalau Anda mau menjelaskan fitur, biasanya itu pakai kami ya tas kami ya gitu itu memiliki panjang yang ini ya misalnya talinya panjang sehingga membuat Anda. Nah itu baru ya benefit untuk calon customer nya. Nah, itu adalah tips tambahan. Oke, sampai sini ya. Ini ilmu wajib menurut saya ketika menjual produk ya. Jadi usahakan cari apa ini manfaat benefit dan juga problem-problem nya sehingga Anda bisa menjual produk Anda itu lebih meyakinkan lagi. Lebih membuat calon customer Anda itu gregetan untuk membeli produk Anda. Oke, sampai sini dulu. Semoga bermanfaat menambah insight buat Anda ketika jualan dan semoga semakin laris. Sampai jumpa di video berikutnya. Bye
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lesson: Keunggulan Produk
transkripsi: Pada video kali ini, kita akan membahas tentang pentingnya menjelaskan keunggulan suatu produk kepada calon customer Anda. Menurut kami, ini salah satu yang cukup penting disampaikan ya, keunggulan produk yang Anda miliki itu. Karena apa? Karena belum tentu customer yang menghubungi Anda itu tahu bahwa produk Anda itu lebih unggul dibandingkan yang lainnya. Padahal dengan mereka mengetahui bahwa produk Anda itu memiliki keunggulan-keunggulan khusus, itu secara psikologi dapat meningkatkan dorongan mereka untuk membeli produk Anda. Sama halnya ibaratnya ketika Anda misal mau beli handphone ya. Nah, Anda kan suka melihat-lihat tuh, apa sih keunggulan produk A dibandingkan produk B. Oh, ternyata handphone A ini kameranya lebih tajam. Kemudian suaranya lebih bahas ya, dan berbagai keunggulan lainnya. Yang mana itu bisa jadi Anda tidak tahu kalau tidak dikasih tahu oleh pemilik tokonya. Nah, kita sebagai penjual tentu harus menjelaskan si produk tersebut, keunggulannya. untuk keunggulan ini, ini beda dengan fitur ya, beda dengan fitur. Contoh perbedaannya adalah seperti ini. Misalnya jualan mobil, ya gitu. Kalau fitur itu adalah mobil ini dilengkapi dengan empat buah jendela. Nah, itu adalah fitur. Kalau keunggulan adalah apa keunggulan jendela ini dibandingkan mobil lainnya. Misal jendelanya ini ya ini keunggulan nih. Jendelanya ini adalah terbuat dari tempered glass sehingga lebih kuat, lebih kokoh dan tidak mudah pecah. Nah, itulah contoh keunggulannya dan keunggulan ini itu disarankan Anda sampaikan di website ya, di brosur ya, atau misalnya Anda jualan lewat media sosial. Nah, keunggulan itu itu perlu disampaikan. Jadi ada fitur ada keunggulan, ada benefit benefit itu yang dibahas di video lain. Itu juga sangat penting sekali. Nah, apa sih tips apa saja tips yang perlu dicantumkan ke dalam uh keunggulan ini? Ya. Nah, apa saja keunggulan-keunggulan produk yang bisa Anda cantumkan? Yang pertama yaitu adalah Anda bisa mencantumkan kualitas produk. Contoh kualitas produk itu seperti kinerjanya seperti apa ya, kesesuaiannya, daya tahannya. Wah, mobil ini kuat sekali. Nah, itulah contoh daya tahan kehandalannya ya, atau komputernya cepat sekali misalnya, atau handphone kualitas produknya itu bagus ya, kuat, awet dan sebagainya. kemudian bisa juga Anda keistimewaannya atau fitur-fiturnya. Contoh misalnya fitur handphone nya ini unggul. Karena apa? Bisa connect ke layar secara langsung ya, bisa dijadikan presentasi. Nah, itulah contoh-contoh fiturnya ya. Kemudian bisa juga Anda menekankan pada keunggulan desainnya. ya desain itu biasanya kayak produk Apple itu desainnya bagus-bagus ya. Atau kalau jaman dulu itu salah satu produk yang suka menonjolkan desain itu Nokia Nokia itu yang desain kami tidak ada sudutnya ya seperti tubuh manusia yang tidak ada sudutnya seperti itu. Jadi mengunggulkan dari desainnya. berikutnya, Anda bisa juga menekankan dari kemasan ya kemasan juga itu terkadang bisa menjadi keunggulan. Contoh misalnya kemasan botol ya kecap misalnya ini bisa DITUTUP lagi ya. Jadi tidak sayang-sayang dibuang ya atau air mineral misalnya. Ya gitu dibalik tidak tumpah ya gitu. Nah, itulah dari kemasannya. Kemudian Dari pelayanan juga itu bisa menjadikan keunggulan, ya. Misal Anda memiliki keunggulan di layanan Anda itu cepat, ya. Misalnya laundry sehari jadi atau tiga jam ya ekspress atau pelayanan antar jemput, ya gitu, sekejap uh dalam apa direspon dengan sangat cepat, misalnya seperti itu. Itu adalah contoh pelayanan. Berikutnya keunggulan merek juga bisa. Ini umum dipakai ya, terutama ketika mereknya itu memang mempunyai reputasi yang bagus. Contoh misalnya komputer, misal ya, misalnya produk HP misalnya ya komputer HP Kami menggunakan prosesor terbaru dari Intel. Nah gitu ya. Jadi mengkaitkan dengan merek yang lainnya. Itu juga salah satu satu contoh keunggulan-keunggulan yang bisa dipakai. Atau misalnya Anda jualan laundry misalnya, ya gitu laundry untuk nyuci. Nah, Anda bisa tuh masukkan merek. Kami hanya menggunakan ee deterjen merek titik titik titik titik gitu, atau menggunakan mesin cuci merek titik-titik yang unggul dan sebagainya. Nah, itu bisa Anda cantumkan menjadi keunggulan Anda. sampai sini informasi ini. Jadi sekali lagi ya, saran saya ya dari kesimpulan video ini adalah ketika Anda menjual suatu produk, usahakan pertama Anda cari dulu apa saja nih keunggulan-keunggulan produk Anda dan Anda sampaikan itu ke calon customer Anda. Karena sekali lagi ya, belum tentu mereka itu tahu bahwa produk Anda itu unggul sekali kan sayang ya gitu. Anda sudah punya produk bagus, tapi mereka tidak tahu. Nah, itu perlu disampaikan. Semoga menginspirasi. Semoga bermanfaat dan sampai jumpa di video berikutnya. Bye
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lesson: Pentingnya "ALASAN" (KENAPA) Untuk Meningkatkan Penjualan!
transkripsi: John Kaples pernah berkata, alasan yang paling sering membuat iklan gagal. adalah pengiklan lupa menjelaskan kenapa mereka harus membeli produknya. materi kali ini. Menurut saya ini penting sekali. Kenapa? Karena dengan mengaplikasikan ini dapat meningkatkan penjualan Anda. materi kali ini kita akan membahas tentang pentingnya alasan atau kenapa untuk meningkatkan penjualan dan ini materi ini waktu saya mempelajari tentang ini. Ini membuat saya ingat tentang sebuah penelitian yang disebutnya adalah Xerox Studi atau copy machine studi. Ya. Jadi ini menarik sekali. Ya. Ini penelitiannya dari Alan FLGE SUDAH CUKUP LAMA Dan ini CUKUP MENARIK Ya. Ini adalah tentang the power of Kna Ya. Jadi gini. sebelum kita membahas tentang materi ini. Ya, lebih detail ya materi yang judul ini. Saya akan menceritakan dulu tentang kasus yang Serox Studi ini. Jadi kisahnya ini menarik. Ya, kurang lebih seperti ini. Ada seseorang ya, ini penelitinya ceritanya. Ya, itu. melakukan penelitian untuk memotong antrian fotokopi. Jadi ada fotokopi. Kemudian ada beberapa orang sedang mengantri ya. Nah, yang menarik ini ada tiga kasus berbeda. Ya, yang pertama adalah orang yang mau memotong ini itu menyebutkan ke orang-orang yang sedang antri seperti ini. Permisi, saya mau fotokopi lima halaman. Bolehkah saya menggunakan Xerox terlebih dahulu. Ya. Bolehkan saya menggunakan fotokopi itu terlebih dahulu? Itu adalah kalimat yang dilakukan di case pertama. Kemudian di case kedua, yaitu adalah seperti ini. Permisi, saya mau fotokopi lima halaman. Bolehkah saya menggunakan Xerox terlebih dahulu? Karena saya sedang terburu-buru. Nah, kita lihat perbedaannya di sini ada karena saya sedang terburu-buru, ya. Kemudian yang ketiga adalah, permisi, saya mau fotokopi lima halaman. Bolehkah saya menggunakan Xerox terlebih dahulu? Karena saya harus fotokopi. lihat alasannya ini enggak masuk akal ya. Maksudnya adalah ya memang kan semua yang di situ adalah mau fotokopi gitu ya. Dia menyebutkannya seperti ini ya, karena saya harus fotokopi. Nah, yang menarik adalah seperti ini. Ketika dia itu hanya seperti ini saja. Permisi, saya mau fotokopi lima halaman. Bolehkah saya menggunakan sales terlebih dahulu? Itu yang menyetujuinya itu adalah enam puluh persen. Jadi empat puluh persennya itu menyatakan Wah nanti dong ngantri dong. Sabar dong seperti itu ya. Nah, yang kedua yang menggunakan karena ternyata tingkat setujunya adalah sembilan puluh empat persen, hampir seratus persen. Ini tinggi banget ya, hanya menambahkan karna yang menarik adalah yang ketiga ini. Ya, yaitu adalah P Tun. Ya. Permisi, saya mau fotokopi lima lembar ini. Boleh saya fotokopi duluan karena saya harus fotokopi kan? Sebenarnya semua juga karena fotokopi. Tapi ternyata tingkat kesetujuannya itu tinggi sekali. Ya, yaitu adalah sembilan puluh tiga persen. MIRIP seperti yang di atasnya ini ya. Nah, ini menarik sekali ya dengan menjelaskan karena ya dengan ada karena itu membuat orang itu relatif lebih mudah mengiyakan. ya, tapi memang ada penelitian lebih lanjutnya ya bahwa ini hanya berlakunya untuk yang tidak terlalu besar ya resikonya. Contoh misalnya kalau pas ketika di permisi, saya mau fotokopi lima dus boleh saya ini duluan karena ini. Nah itu orang-orang pasti akan mikir ya karena resikonya besar. Tapi untuk resiko-resiko ringan ya lima halaman dan sebagainya itu relatif lebih mudah, lebih diiyakan ya. Nah Ada beberapa penelitian lain yang menjelaskan tentang itu ya, kalau lebih detailnya lagi, yaitu adalah kita secara umum dari waktu kecil itu umumnya ya, itu sudah terbiasa nurut dengan yang namanya karna. Contoh misalnya uh ketika kita kecil ya, diminta untuk minum susu, habiskan susunya. suka nanya kan, kenapa sih harus minum susu terus orang tua kan biasanya suka iya supaya kamu sehat. Nah, itu adalah karena-karna ya. Jadi biasanya ketika karna itu kita relatif lebih mudah. Oh iya, karena ada alasan-alasannya ya. Nah, tapi yang menarik ya ternyata tips ini juga bisa diaplikasikan ketika Anda menjual produk. Jadi ya ilmu ini. Tips ini ini bisa berpengaruh terutama untuk suggest suggest ya untuk mensugesti calon customer Anda sertakanlah karena dalam penjualan Anda. Contoh misalnya Anda pikirkan kenapa mereka harus membeli produk Anda. Kenapa mereka harus menggunakan jasa Anda? Kenapa produk Anda ini lebih oke? Lebih direkomendasikan dari produk kompetitor. Kenapa mereka harus beli sekarang? Bukan besok atau kapan-kapan dan kenapa-kenapa lainnya ya. Nah, setelah Anda itu mendapatkan kenapanya Anda catat dan Anda cantumkan di dalam website nya Anda atau proposalnya Anda contoh misalnya. ketika saya menjual e-course kursus ya psikologi bisnis atau membuat kursus online atau grafologi itu saya menjelaskan kenapa Anda harus daftar ini ya biasanya kalau ketika saya ngajar ngajar grafologi, saya suka mengiklankan Cel menjual yang grafonomi. Nah itu saya selalu menjelaskan bahwa kenapa Anda itu harus mengikuti ini ya. Nah, dikasih tahu seperti itu ya. Biasanya itu lumayan ya efeknya lumayan Nah, mengapa produk ini wajib Anda miliki? Nah, ya, kenapa? Itu adalah alasan. Mengapa ini penting untuk Anda coba? Ya. Kemudian contoh lainnya ini alasan kenapa Anda harus bergabung menjadi ini. Nah, itu adalah contoh-contoh menggunakan kenapa ya? Atau Anda juga bisa menggantinya dengan kalimat karena ya atau menjelaskan alasannya itu juga bisa. Ya. Anda pasti membutuhkan ilmu psikologi bisnis ini karena akan meningkatkan penjualan itu juga bisa. ya. Jadi kalau tidak kenapanya Anda bisa menyantumkan karenanya. beli sekarang juga karena besok akan naik. Ya gitu. Jika bermanfaat share email ini karena akan bermanfaat bagi Anda dan teman yang lain. Download gratis karena ini hari Kamis. ya itu juga bisa meningkat ya. Jadi Anda nge blastnya hari Kamis ya Anda tulis seperti itu ya gitu download gratis karena ini hari Kamis ya Kamis itu banyak yang download ya. Padahal Jumat bisa Sabtu bisa di download nya gitu. Tapi ini menarik ya. Kemudian misalnya subscribe karena subscribe itu gratis. Itu juga contoh ya gitu. Jadi itu menarik ya pakai karena ya ini contoh lainnya adalah ini ya ini contoh di website ya di website saya yang Kang Afif dot com garis miringkurs itu ini ya menyampaikan alasannya. Ya. Tujuh alasan penting. Kenapa Anda harus mulai membuat kursus online? Ya. Potensi market yang CUKUP tinggi ini, ini, ini dan sebagainya. Kini saat yang pas sekali untuk mulai ya. Ini adalah contoh karena alasannya. contoh lagi misalnya di website saya yang lain ya tentang yang psikologi bisnis. Kalau tadi yang membuat kursus online ya. Nah, ini tujuh alasan penting. Kenapa Anda harus menguasai ilmu psikologi bisnis ini? Ya masukan di sini. Ini tujuh, tapi ini berkenak ya jadi banyak ya. Nah inilah contoh-contohnya ya gitu. Contoh lagi misalnya di program kami yang grafologi ya, kenapa Anda perlu belajar grafologi bersama kami gitu ya. Bahkan ini dimasukkan dua kali gitu. Kenapa Anda perlu belajar grafologi bersama kami lagi? Ya gitu itu dimasukkan lagi gitu. Nah, itu adalah pentingnya. Kenapa atau alasan. Jadi ya p untuk Anda adalah ketika Anda menjual produk, coba Anda pikirkan lagi ya. Menurut Anda kenapa calon customer Anda itu harus membeli produk Anda? ya ya itu cantumkan Anda catat ya tulis gitu. Kemudian cantumkan nanti di website atau proposal atau brosur Anda. Semoga semakin bisa meningkatkan konversi atau penjualan bisnis Anda. Semoga bermanfaat dan sampai jumpa di video berikutnya. Bye

judul kursus: Psikologi Website
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Pentingnya TESTIMONI
lesson: Pentingnya TESTIMONI
transkripsi: Pada video kali ini, kita akan membahas tentang pentingnya testimoni untuk meningkatkan trust atau kepercayaan calon customer Anda. Jadi testimoni itu penting untuk meyakinkan calon customer Anda bahwa Anda itu penjual yang kredibel, penjual yang bisa dipercaya, atau produknya itu bagus. Selain itu, dengan adanya testimoni ini bisa membantu Anda meringankan Anda agar tidak harus terus-menerus meyakinkan calon customer Anda bahwa ini loh produknya bagus. Ya, ini loh kualitasnya bagus dan sebagainya. dengan a testimoni itu biasanya secara tidak langsung calon pembeli itu akan melihat dan membaca dan oh iya juga ya gitu bahwa ini produknya adalah produk yang bagus ya. Nah, testimoni ini tidak hanya dalam bentuk kata-kata ya, bisa juga dalam bentuk certificate juga itu sebenarnya bisa ya ijazah, endorsement ISO ya ISO BPOM kemudian pengakuan dan lain-lain. Itu juga termasuk dalam testimoni ini alternatif testimoni. Jadi dengan sertifikat, ijazah dan sebagainya, itu bisa meningkatkan trust atau kepercayaan calon customer Anda. Nah, ada pertanyaan Kang, bagaimana cara untuk mendapatkan testimoni? Ya, caranya itu sebenarnya CUKUP mudah ya. Ini saya bagi ke dalam dua kelompok. yaitu adalah bagaimana ketika belum punya customer dan bagaimana ketika sudah punya customer. Ketika Anda punya produk, misal Anda jualan hijab, misalnya ya kerudung misalnya, kemudian belum punya customer, maka Anda bisa menggunakan alternatif ini ya bisa menggunakan apa dikasih uji coba misalnya ya atau dikasih gratis ya sampel itu bisa ya nanti kalau sudah Anda minta testimoninya. Kemudian kalau misalnya Anda sudah punya customer sudah punya pembeli, pelanggan, maka itu relatif lebih mudah ya Anda untuk memintanya. Seperti misalnya Anda menghubungi mereka, kemudian meminta ya seperti ini, ya. Minta respon atau tanggapan positifnya. contoh misalnya. Selamat pagi, Bu Ani. Ya, Bu Ai. Setelah tujuh hari berlalu, bagaimana kesan positif Ibu TERHADAP produk kami tersebut. Ini tidak apa-apa ya. Anda meminta kesan positif itu boleh sekali ya. Atau misalnya Anda menanya seperti ini, apa komentar positif bapak mengenai produk yang sudah bapak pakai? atau apa dampak positif yang kakak rasakan setelah mengkonsumsi produk kami gitu. Nah, itulah contoh-contoh ya, kita menghubungi customer nya yang sudah pernah menggunakan produk kita untuk meminta feedback positifnya ya. Nah, untuk Anda mencantumkan testimoni juga itu ada tipsnya, yaitu adalah apa? Yang pertama adalah usahakan testimoni itu spesifik. Semakin spesifik, semakin terasa bahwa Oh ini benar nih gitu. kemudian bila memungkinkan tunjukkan foto pemberi testimoninya ya, orang akan cenderung lebih percaya ketika ada foto atau screenshot nya ya. Dan ini bisa apa ya misalnya testimoninya di Facebook misalnya. Nah itu kan ada fotonya itu juga bisa atau Instagram itu bisa Kemudian bila memungkinkan ya itu gunakan video dan teks atau caption ya. Jadi video itu juga itu bagus ya. Ngomong tentang produk Anda itu bagus sekali. Kemudian mencantumkan testimoninya kalau bisa CUKUP banyak ya, sepuluh sampai lima belas itu adalah jumlah yang CUKUP ideal ya untuk dicantumkan jadi tidak sedikit banget. Cuman satu misalnya juga tidak terlalu sampai ratusan. Itu juga tidak usah ya. CUKUP sepuluh sampai lima belasnya. Pilihlah yang paling dahsyat ya. Jadi kalau misalnya Anda punya banyak tuh testimoninya, Anda cantumkan Anda pilih-pilih mana yang menurut Anda itu keren banget ya gitu itu Anda cantumkan. kemudian tips berikutnya adalah kalau berhubungan dengan angka ya, misalnya pendapatan ya. Oh dengan ikut ini naik berapa juta atau apa pendapatan ya uang atau misalnya berhubungan dengan berat badan dengan ukuran dan lain-lain ya itu kalau bisa masukkan angkanya ya. karena angka itu ternyata bisa membuat menarik juga ya itu ada di materi saya yang lain ya tentang penggunaan angka ini. Contoh misalnya Alhamdulillah dalam sepuluh hari ini sudah tembus sepuluh juta atau misalnya berat badan saya turun sembilan kilo dalam tiga puluh hari atau misalnya tinggi badan saya naik tiga senti ya. Nah, kurang lebih seperti itu ya. Kemudian kalau memungkinkan itu testimoninya gunakan desain yang enak dilihat ya. Jadi ibaratnya jangan kalau foto jangan terlalu GELAP sekali ya atau tidak jelas terbaca. Nah itu jangan ya. Nah, contohnya adalah seperti ini ya. Nah, ini testimoni ini ya. Apa kata mereka yang sudah belajar bersama Kang Afif. Kemudian dimasukkanlah testimoni-testimoninya seperti ini ya dimasukkan dan Mister Afif. Wow, keren sekali penjelasannya berjuta terima kasih dan sebagainya. Nah, inilah contoh-contohnya. Jadi saya pilih yang kurang lebih bagus. Yang menarik itu saya masukkan. Nah, kalau ada yang bertanya, kenapa itu fotonya seperti ini? Ini kalau saya karena dulu ya waktu saya mengumpulkan testimoni itu saya karena suka ngajar grafologi. Jadi saya suka minta testimoninya itu dalam bentuk tulisan ya. Nah, seperti ini. Jadi ada tulisannya, kemudian itu saya jadikan testimoni. Nah, tapi waktu pas dimasukkan ke website ada yang dalam tulisan asli seperti ini. Ada yang saya ketik ulang sehingga fotonya adalah foto ilustrasi tadi. Ya gitu. Itulah contohnya. Nah, inilah contoh-contoh testimoni ini testimoni-testimoni testimoni gitu. Ini saya cantumkan di website-website saya begitu juga Anda ya. Jadi tips buat Anda yaitu adalah gunakanlah testimoni di halaman penawaran Anda. Kalau memungkinkan tadi ya sepuluh sampai lima belas. Tapi kalaupun tidak memungkinkan ya tidak apa-apa satu atau dua atau tiga. Contoh misalnya di brosur ya karena itu terbatas ya sudah itu CUKUP satu atau dua saja. Tapi kalau di website itu bisa rada panjang, Anda masukkan saja rada banyak ya. Oke, sampai sini dulu ya. Video kali ini. Semoga bermanfaat buat Anda. Ya. Dan sampai jumpa di video berikutnya. Bye

judul kursus: Psikologi Website
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Buatlah Penawaran yang SULIT untuk di TOLAK! untuk Meningkatkan Penjualan
lesson: Buatlah Penawaran yang SULIT untuk di TOLAK! untuk Meningkatkan Penjualan
transkripsi: headline sudah bagus. Benefit manfaat sudah oke. Problem sudah Anda sampaikan testimoni sudah LENGKAP. Nah, apalagi nih yang bisa Anda pakai untuk meningkatkan penjualan Anda, yaitu adalah penawaran. di video kali ini kita akan membahas tentang bagaimana contoh-contoh tips dan trik untuk memberi penawaran yang oke, yang bisa membuat calon customer Anda semakin ingin untuk memberi produk Anda. Nah, ketika Anda menjual produk itu sebenarnya Anda bisa mengikutinya dengan penawaran yang sulit untuk ditolak. Dan ini kalau Anda perhatikan banyak diaplikasikan di toko-toko di luar sana. Misal ketika Anda beli ke toko makan ya tempat makan misalnya ya fast food. Nah di situ itu pasti akan ada penawaran-penawaran seperti yang akan saya tunjukkan di sini. Anda coba bayangkan mana saja yang pernah terjadi pada diri Anda. Dan ini bisa Anda aplikasikan juga ketika Anda menjual produk. yaitu yang pertama adalah penawaran bonus ya. Jadi ketika Anda menjual produk, Anda bisa diikuti. Eh sorry. Jadi ketika Anda menjual produk, Anda bisa mengikutnya dengan penawaran bonus. Sertakan produknya dan kasih tahu kalau bisa bonusnya itu senilai berapa. Nah, penawaran ini itu bisa meningkatkan penjualan. Nanti di materi berikutnya ada bahasan tersendiri yang membahas tentang bonus ini. Ya. Jadi bonus itu bisa menjadi faktor penambahnya. berikutnya adalah penawaran diskon. Nah, ini juga biasanya orang-orang senang sama yang namanya diskon ya. Jadi ketika Anda menjual produk langsung Anda tawarkan. Ayo ketika membeli saat ini, ini ada diskonnya loh. Jadi ketika memberikan diskon itu bisa meningkatkan penjualan. Apalagi yaitu adalah gratis. Nah, ini juga hampir semua orang juga suka dengan gratis. Jadi ketika Anda menjual produk, Anda bisa menyertakan dengan penawaran lainnya, yaitu adalah gratis. Contoh buy one get one ya buy one free two misalnya beli satu dapat gratis dua atau tiga atau misalnya beli handphone gratis casing nya ya, itu juga bisa dimasukkan ke dalam penawaran Anda. Berikutnya, apa lagi nih yang bisa meningkatkan penjualan, yaitu adalah paket atau bundling ya. betapa banyak ya itu ketika produk itu dijualnya secara bundling itu ternyata membuat orang lebih ingin membeli dan ini banyak sekali ya. Ada misalnya beli baju, kalau baju aja harganya seratus ribu. Tapi kalau paket bundling ya, baju dengan istana dan topinya menjadi seratus lima puluh ribu, jadi lebih murah. Orang-orang biasanya suka dengan yang seperti itu. Padahal mereka customer ini mengeluarkan uangnya lebih banyak, tapi lebih senang ya, karena ada paket bundling tersebut. Ini banyak ya, seperti beli handphone paket SIM card nya atau nomornya ya. Nah, itu adalah paket bundling. Dan kalau saya itu sering ngelihat di fast food ya di misal ya McDonald's di KFC dan sebagainya itu banyak sekali mereka yang menjualnya itu bundling ya. Ayo dagingnya sama nasinya sama minumnya jadi berapa? Nah, itu juga meningkatkan penjualan. Jadi Anda bisa ya mengaplikasikan ini. Berikutnya adalah penawaran yang disertai dengan garansi ya. Jadi garansi ini akan meningkatkan trust dan kenyamanan calon customer ketika membeli. Ini juga bisa Anda sertakan ketika menawarkan produk Anda ya. Nah, itulah contoh-contoh penawaran yang biasanya sulit ditolak ya, atau yang minimal bisa meningkatkan keinginan membeli calon customer Anda. Nah, di video berikutnya kita akan membahas lebih detail lagi tentang garansi, kemudian bonus yang lebih spesifik lagi. Semoga bermanfaat dan memberi insight buat Anda. Penawaran-penawaran apa aja nih yang bisa Anda aplikasikan ketika Anda menjual produk. Semoga semakin laris dagangannya dan sampai jumpa di video berikutnya. Bye bye

judul kursus: Psikologi Website
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Pentingnya Garansi untuk Meningkatkan Keyakinan Konsumen
lesson: Pentingnya Garansi untuk Meningkatkan Keyakinan Konsumen
transkripsi: Adanya garansi ini dapat mengurangi keraguan calon pembeli Anda untuk membeli produk Anda. Selain itu, adanya garansi itu juga minimal bisa memberi kenyamanan untuk calon customer Anda. ini bermanfaat sekali, terutama ketika calon customer itu baru mengenal Anda atau baru mengenal produk Anda atau mau membeli produk yang nilainya cukup mahal. Apakah karena harganya mahal, apakah kualitasnya dan sebagainya. Nah, sehingga di sini pada video kali ini kita akan membahas tentang pentingnya garansi untuk meningkatkan keyakinan konsumen. Nah, enak ya kalau misalnya calon konsumen itu semakin yakin dengan Anda, biasanya semakin mudah untuk mentransfer. Semakin mudah untuk mentransfer uangnya pada Anda. Nah, untuk garansi ini, ada tipsnya yaitu adalah usahakan berhubungan sama apa sih yang ditakutkan oleh customer nya. Apakah takut gampang pecah, apakah takut cepat mati, dan sebagainya. Nah, kita lihat dulu ya, apa sih manfaat dari garansi ini. Secara umum, manfaat pemberian garansi itu ada dua, ya, yaitu adalah memberi rasa aman terhadap resiko yang akan dialami oleh calon customer dan yang kedua adalah mengatasi ketakutan calon customer Contoh misalnya, ketika orang itu mau membeli jam tangan, Wah, takutnya jam ini baru seminggu dua minggu sudah mati ya. Nah, di situ Anda bisa memberi garansi garansi enam bulan uang kembali. Misalnya kalau ada rusak dan sebagainya. Atau misalnya Anda jualan cat ya garansi ya dalam waktu enam bulan catnya luntur ya, maka uang kembali. Misalnya seperti itu ya. dan perusahaan-perusahaan di luar sana itu banyak ya yang memberi garansi dan menurut saya banyak yang keren-keren. Saya ambil contoh, misalnya seperti di IKEA ya itu saya suka sekali ya itu jadi salah satu garansinya adalah bisa membeli produk dan kalau dalam empat belas hari itu tidak cocok, itu boleh dikembalikan. Ya sudah beli sofa ya sudah dicobain di rumah ya gitu dipakai. enggak cocok ya gitu dikembalikan empat belas hari. Itu salah satu contoh-contoh garansi. Itu keren sekali ya, tanpa ditanya A, B, C, seperti itu. Bahkan ada juga yang menjual kasur pun demikian. Silahkan pakai ya gitu. Kalau misalnya satu bulan, dua bulan merasa tidak nyaman, silahkan hubungi kami. Kami akan mengambilnya kembali. Ya gitu, gratis semuanya. Itu luar biasa sekali ya. Nah, untuk memberikan garansi ini, itu ada beberapa tipsnya. Jadi tidak sembarangan kita memberi garansinya ya, yaitu adalah yang pertama adalah masuk akal atau proporsional. ya. Jadi jangan berlebihan ya. Misal produknya seratus ribu ya garansi uang kembalinya jadi satu juta. Nah, itu tidak masuk akal ya. Jadi itu sama saja merugikan diri sendiri juga. Atau misalnya yang tidak masuk akal seperti misalnya turun berat badan dua puluh kilo dalam waktu dua jam. Nah, itu juga aneh gitu. Itu tidak pasti akal ya. Atau misalnya tinggi badan naik sepuluh senti dalam waktu tiga menit. Itu pun sama ya. Kecuali kalau misalnya sepatu ini bisa membuat Anda naik sepuluh senti. Ya, itu mungkin masuk akal ya. Tapi kalau tinggi dari badannya ya itu tidak masuk akal. Kemudian yang kedua adalah usahakan berhubungan dengan ketakutan apa yang akan dialami oleh calon pembeli Anda. Contoh, misalnya tadi ya. Contohnya misalnya beli jam ya takut rusak nih enam puluh hari rusak itu ya sudah ya Anda berilah garansi di situnya. Gsi rusak dalam enam puluh hari itu diganti barang yang baru ya. Jadi selain proporsional juga nyambung sama apa yang kemungkinan terjadi kerusakan tersebut. Garansi ini bisa diganti baru atau garansi, misalnya. tiga puluh hari uang kembali ya atau garansi-garansi lainnya ya. Nah, itu bisa Anda aplikasikan. Dan yang ketiga adalah berikanlah garansi yang tidak memberatkan Anda. Jadi garansi ini di satu sisi adalah untuk membuat calon customer Anda itu merasa aman, nyaman ya. Tapi di sisi lain juga jangan sampai memberatkan Anda. Jadi sekali lagi yang proporsional saja yang masuk akal. Ya gitu. Jadi inti dari pemberian garansi ini adalah untuk meningkatkan keyakinan calon customer. Semoga dengan penambahan ini ya itu semakin meningkatkan keinginan calon customer itu untuk membeli produk Anda. Semoga bermanfaat dan sampai jumpa di video berikutnya. Bye

judul kursus: Psikologi Website
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Pentingnya Tombol Call To Action (CTA)
lesson: Pentingnya Tombol Call To Action (CTA)
transkripsi: Pada video kali ini kita akan membahas tentang pentingnya tombol click to action Nah, ini penting sekali karena apa? Ketika Anda membuat website ya, untuk tujuan apapun itu, itu kan harapannya adalah calon customer Anda ya, pengunjung itu adalah mengklik tombol yang Anda siapkan, ya. Apakah mengklik tombolnya itu beli sekarang atau hubungi kami ya, atau mengisi form apapun tujuannya, ya, yang penting adalah kita berharap nih ya sebagai yang pemilik website berharapnya pengunjung yang datang mengklik tombol tersebut. Nah, terkadang ya, terutama untuk pemula itu. Itu mereka suka tidak terlalu fokus TERHADAP CTA ini tombol ini ya, sehingga membuat pengunjung itu menjadi kesulitan untuk mencari tombol click to action ini. Mereka sudah tertarik. Wah, menarik nih programnya ya produknya. Tapi daftarnya di mana ya? Cara ininya di mana ya? Mereka harus nyari-nyari seperti itu. Nah kan sayang ya, terkadang ee apa? Ketika mencari-cari enggak ketemu susah, ya udah akhirnya mereka keluar gitu, tidak jadi beli. Nah, di sini kita akan membahas tentang tombol click to action ini. Sebelum saya sampaikan, saya beritahu dulu bahwa karena ini itu penting sekali, maka khusus untuk materi tentang tombol click to action itu, itu sudah saya siapkan juga di sesi tambahan yang berhubungan dengan sembilan tips and trick tombol click to action. Ya, itu bisa dipelajari di video berikutnya. Nah, di video kali ini kita akan coba lihat ya beberapa ringkasan di antaranya. Nah, inilah contoh-contoh tombol click to action ya. Nih klik di sini, ambil di sini ya pesan sekarang ya buy now ya Shop No up to card download, upload, register dan sebagainya ya. Nah, itu adalah tombol-tombol click to action disebutnya ya. Kalau misalnya tombol click to action nya itu lemah, ya kekuatannya itu lemah, maka bisa jadi orang ya hanya menikmati isi konten dari website nya saja tanpa mendaftar atau membeli produk Anda kan sayang ya gitu. Jadi di sini harus ada beberapa tips ya begitu berkaitan sama tombol CTA nya. Yang pertama ya, ini ada beberapa tips. Yang pertama adalah usahakan- gunakan bahasa yang to the point yang mudah dimengerti di tombol tersebut. Ya, gunakan bahasa yang persuasif. Contoh, misalnya beli sekarang, daftar klik di sini. Nah, itu bahasa-bahasa persuasif. Download ini, ya. Kemudian hubungi kami di sini. Berminat hubungi di sini, gitu. Nah, itulah contoh-contoh kalimat yang to the point dan gunakan bahasa yang mudah, ya. Jadi di tombolnya sendiri pun kita rename ya, supaya bahasanya itu persuasif. Kemudian usahakan gunakanlah satu perintah dalam satu penawaran. misalnya Anda punya website ya untuk jualan produk. Misalnya saya aja psikologi bisnis, ya sudah di situnya ya gitu tombolnya itu hanya satu penawaran, yaitu adalah menawarkan untuk mendaftar ya daftar sekarang beli sekarang ya gitu register sekarang. Nah, seperti itu. Atau misalnya Anda punya website untuk lead magnet ya untuk mendapatkan database. ketika targetnya adalah men- download produknya Anda misalnya e-book gratis gitu, ya udah fokus aja tombolnya adalah silahkan download ya sekarang juga di sini gitu. Jadi tidak disarankan untuk menyertakan beberapa tombol lain yang mengarahkan keluar-keluar. Misal Anda sudah fokus fokusnya adalah men download e-book, tapi Anda arahkan lagi. Silahkan cek e-book kami lainnya yang ini atau misalnya hubungi Facebook kami di sini. Kunjungi atau subscribe Youtube kami yang ini. Nah, itu tidak disarankan untuk halaman jualan produk ya. Karena kalau landing page itu disarankannya hanya satu instruksi saja. Berikutnya, tips untuk tombol berikutnya yaitu tombolnya tentu saja harus jelas, ya. Harus jelas jangan terlalu kecil, ya. Kemudian juga harus mencolok ya. Jadi tadi jelas dan mencolok ini nih serupa ya, baik dari warnanya harus terlihat ya warna tombolnya. Jadi harus kontras kalau bisa sama background nya. Kemudian dari ukurannya jangan terlalu kecil sekali ya, jangan terlalu gede banget juga kurang bagus ya harus pas di situ. Kemudian jarak dan beberapa faktor lain juga itu perlu diperhatikan. Jangan terlalu nempel, ya jangan terlalu jauh gitu. kemudian bila memungkinkan ya, usahakan pasang tombolnya itu berulang kali ya. Jadi ketika website nya rada panjang ya, taruh di atas satu nanti berapa kali scroll tempel lagi satu ya scroll lagi ke bawah tempel lagi ya tombol di situ. Nah, ini ada beberapa manfaat. Yang pertama yaitu adalah memudahkan calon customer yang sudah SIAP untuk beli ya. Jadi baca eh menarik ya sudah mau daftar klik. Nah itu tuh enggak harus nyari dulu tombolnya ya sudah disiapin ada ya baca lagi sedikit, eh menarik klik lagi. Nah, langsung ke halaman pendaftaran itu. Kemudian juga manfaatnya ya itu adalah bisa secara psikologis menciptakan efek hipnotis bagi si calon siswanya tersebut calon pendaftarnya tersebut. Ya. Ya, saya mau nanti dibawahnya lagi. Ya, saya mau. Wah menarik saya mau. Nah itu tuh secara psikologis pengulangan-pengulangan itu itu bisa mempengaruhi mereka ya. Oh iya ya, saya juga mau. Nah gitu. Nah, intinya tentang tombol ini adalah ketika Anda sudah punya website, Anda coba tempatkan diri Anda itu sebagai si customer nya ya pengunjungnya ya. Kalau misalnya saya sebagai pengunjung dan saya tertarik ya gitu, berarti saya harus mencari tombolnya ke mana nih gitu ya. Bahkan ada beberapa website yang tombolnya itu ditempelkan ya. ee stuck di bagian layar bagian bawah atau di layar bagian atas. Jadi mau scroll kemanapun TETAP ada di situ. Itu pun bisa ya. Nah, sampai sini dulu ya video tentang materi tentang pentingnya tombol click to action. Nah, jangan lupa sekali lagi saya informasikan karena ini CUKUP penting sekali ya. Maka saran saya adalah Anda tonton di tips and trik tambahan berhubungan dengan tombol click to action ini. Ya sudah saya siapkan sembilan videonya. Semoga bermanfaat. Semoga sukses selalu berkembang usahanya dan bye
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chapter: Dampak BONUS Dalam Meningkatkan Keinginan Membeli Calon Pelanggan Anda
lesson: Dampak BONUS Dalam Meningkatkan Keinginan Membeli Calon Pelanggan Anda
transkripsi: siapa sih yang enggak suka bonus? Kayaknya saya yakin sekali sebagian besar dari Anda itu suka bonus. Kasih bonus ini mau kasih bonus ini mau ya. Dan begitu juga psikologis calon customer Anda pun demikian. Mereka suka dengan yang namanya bonus. Bahkan tidak sedikit orang-orang di luar sana yang membeli suatu produk karena faktor dari bonusnya. Ada yang seperti itu ya di produk digital juga ada ya beli produk kursus, misalnya kursus Facebook ya belinya bukan karena Facebooknya, karena bonusnya itu banyak banget nih ya itu ada. Nah, jadi kalau kita melihat di sini, ternyata secara psikologis bonus itu bisa memberi impact positif TERHADAP PENJALAN Jadi, apa yang perlu Anda lakukan yaitu adalah usahakan Anda selipkan beberapa bonus ketika Anda menjual produk. Nah, untuk bonus ini, ini ada tipsnya, yaitu adalah usahakan bonusnya relevan dengan produk yang Anda jual. Misal Anda jual sepatu, maka bonusnya adalah pembersih sepatu atau misalnya Anda jual kacamata, bonusnya adalah box kacamatanya. Anda jual handphone, bonusnya power bank misalnya Anda apa jualan misalnya travel, Anda bisa memberi bonus, misalnya apa wifi portable, misalnya. Nah, itu adalah yang pertama. Jadi dengan bonus yang relevan, itu akan meningkatkan value nilai dari produk Anda. Kemudian yang kedua adalah bernilai. Jadi usahakan Anda cantumkan senilai berapa. Nah, ini CUKUP penting karena terkadang yang disebut bonus itu suka dianggapnya adalah sesuatu yang tidak ada harganya yang ada bonus murah seperti itu. Jadi dengan pencantuman senilai berapa itu bisa meningkatkan nilai dari bonusnya itu sendiri ya. meningkatkan nilai atau value dari produk aslinya dan senilai berapa itu bisa menilai meningkatkan value atau nilai dari bonusnya itu sendiri. Ya. Contoh misalnya bonus e-book senilai seratus lima puluh ribu, misalnya bonus misalnya. tempat kacamata senilai dua ratus lima puluh ribu. Nah, itu adalah contoh-contoh senilai berapa dan itu nanti bisa Anda totalkan juga ya. Jadi bonus yang Anda dapatkan ini senilai segini, senilai segini, senilai segini. Jadi itu ada efek anchoring efeknya ya anchoring efeknya. Jadi wah harganya kayak mahal, kemudian dicoret diskon dan harga akhirnya adalah murah. Nah, contohnya seperti itu. berikutnya yang ketiga adalah usahakan bonusnya itu yang berkualitas yang kualitasnya bagus ya. Jadi Anda coba bayangkan ketika Anda itu menjadi pembelinya, kayaknya Anda sendiri mau enggak ya dengan kualitasnya seperti itu ya. Jadi kayak misalnya beli kacamata bonus misalnya lap kacamata. Nah, lapapnya ini itu kualitas kualitasnya bagus ya. Nah, untuk meningkatkan nilainya ya itu ya senilai berapa itu juga bisa meningkatkan kualitasnya. Nah, itulah tips dalam memberi bonus. Nah, inilah contoh ya kami ketika menjual produk-produk kami itu hampir semuanya itu selalu kami menyertakan bonus ya. Contoh misalnya nih di yang e-course ya sebentar ya ceritanya nih, sebentar untuk melengkapi promosi program kursus yang nanti Anda bikin, kami juga sudah menyiapkan bonus ini ya. Nah, ini berhubungan nih ya sama produknya ya. Jadi membuat kursus online berarti bonusnya tentang website, tentang master sales letters ya, tentang mendatangkan traffic seperti itu ya. Atau misalnya di program kami yang lain. ya, yaitu adalah di grafologi ya bonus tambahan. Untuk membantu Anda mempelajari tanda kepribadian, kami memberikan dua bonus tambahan ini, misalnya apa dan apa ya. Kemudian contohnya seperti ini bonus materi ya. Selain mendapatkan materi utamanya, ya, Anda juga akan mendapatkan materi bonus tambahan, yaitu introduction, psikogeometrik, grafologi, dan sebagainya. ini juga contohnya gitu. Ini bonus ya AD santai dulu. Masih ada bonus yang akan kamu terima ketika ikut pelatihan kami ini ya job trade ini dan sebagainya. Nah, bonus ini bisa Anda aplikasikan ketika Anda menjual produk. Tidak harus mahal-mahal ya. Contoh misalnya kaos kaki beli satu bonus dua ya kaos kaki senilai lima puluh ribu. Tidak apa-apa ya Anda menyebutkan seperti itu. Meskipun misalnya Anda belinya lima ribu rupiah ya kan Anda yang menilainya ceritanya kan gitu ya. Kemudian misalnya Anda jualan baju ya bonus topi senilai berapa ya. Kemudian misalnya makanan juga bisa ya beli kebab satu bonus dua atau tiga ya atau bonus minuman ya. Atau misalnya beli motor bonus mobil mobilan. Maksudnya dan sebagainya. Ya. Jadi sekali lagi ya. Gunakanlah bonus untuk meningkatkan keinginan calon membeli calon customer Anda. Ini CUKUP IMPACful. Semoga bermanfaat dan sampai jumpa di video berikutnya. Bye
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lesson: Cara Mencantumkan Harga Produk Agar Semakin Ingin Di Beli
transkripsi: ada video kali ini, kita akan membahas tentang cara mencantumkan harga produk agar semakin ingin dibeli. Jadi ketika Anda menjual suatu produk, umumnya kan kita perlu mencantumkan harganya itu seperti apa ya untuk mencantumkan ini ya, karena ini juga materinya penting sekali ya tentang harga ini sebenarnya sudah kami siapkan di modul tersendiri ya, di modul tersendiri yang membahas tentang bagaimana pencantuman harga ya, pencantuman diskon ya, kemudian ukuran dan sebagainya dari harga ini. Nah, tapi ya di antara itu semua ada beberapa yang bisa kita ambil ketika kita mau mencantumkan tentang harga ini di website. Yaitu yang pertama adalah usahakanlah ketika Anda menjual suatu produk, gunakanlah harga coret. Nah, harga coret itu apa? Harga coret seperti ini contohnya ya. Misalnya Anda jual harganya empat ratus sembilan puluh tujuh ribu, Anda cantumkan dulu ya, harga di atasnya yang lebih mahal, kemudian Anda coret. ya, contoh lagi adalah ini. Ini disebutnya adalah harga coret. Nah, itu adalah tips yang pertama. Kenapa? Karena secara psikologi ini ada kaitannya dengan yang namanya ensuring effect. Ya gitu. Jadi efek psikologi yang mana kalau orang itu dikasih tahu suatu harga yang mahal dulu berikutnya ada harga yang murah, maka secara psikologis menganggap bahwa produk ini murah atau minimal mereka merasa wah ada diskon atau wah untung ya gitu ada potongan harga. Nah, itu adalah tips yang pertama ya. Jadi kalau bisa pakai harga coret ini. kemudian. Anda bisa juga ee tips berikutnya. Kalau memungkinkan gunakanlah perbandingan ya. Nah, perbandingan ini ada perbandingan yang sifatnya membandingkan pilihan produk. Ya juga ada perbandingan yang sifatnya dikoi efek harga pengganggu. Ya. Contoh, misalnya kita lihat di sini. ya ini kalau misalnya mau daftar program basic segini, standar segini ya. Kemudian kalau produk yang paling LENGKAP itu segini ya. Nah, ini adalah perbandingan ya perbandingan checklist checklist nya dan juga ini masuk juga ke decoy effect ya harga pengganggu sehingga membuat ini ini lebih murah ya gitu tanpa harus dicoret ya gitu karena sudah ada pembandingnya. atau ini ya ini D effect. Kalau mau kursus bahasa Inggris bukunya saja seratus ribu ya. Kalau dengan kelas kelasnya saja tiga ratus empat puluh sembilan ribu. Kalau buku dan kelasnya tiga ratus empat puluh sembilan ribu ya gitu. Nah, ini adalah dua inilah decoy effect ya. Jadi wah ya sudah ini saja dapat ee seolah-olah dapat gratis e-book nya ya kan gitu untung. Nah, itu adalah contohnya perbandingan. Nah, selain perbandingan Doi seperti ini, Anda juga bisa memberikan perbandingan seperti ini. Ya. Ini contoh dari Niaga Hoster. Ya gitu. Ini contoh. Jadi ada kalau Anda punya beberapa produk ya, Anda bisa mencantumkan seperti ini. Ya. Ya, ini. pilihan pro- produk bayi, pelajar, personal, bisnis, ya gitu. Itu adalah contoh ee perbandingan ya. Nanti orang-orang akan membandingkan gitu. Oh kayaknya ini lebih untung nih. Apalagi ada harga coreknya gitu. Ini sangat ini sekali ya, ini sangat powerful sekali nih, ya gitu. Saya yakin ini termasuk salah satu yang berhasil ya menurut saya ya gitu. Karena apa? Paket bayi sepuluh ribu, pelajar empat puluh ribu, ya personal ya ini bisnis gitu. Ini paling mahal. Harusnya kalau empat puluh ribu ini kan lebih mahal ya. Kalau kita lihat sebelum dicoret nih, ini lebih mahal nih. Tapi dia memberi harganya ini lebih murah, ya kan gitu. Ininya lebih LENGKAP dan sebagainya. Maka saya yakin orang-orang pasti akan ter distract dengan ee ini yang ada dan mereka kebanyakan beli yang ini. Ya gitu. Oke, itu ya tips yang kedua yaitu menggunakan perbandingan. kemudian berikutnya Anda bisa menggunakan efek kontras. Nah, kontras itu ya itu adalah perbedaan warna dari produk yang lainnya. Contoh misalnya ini ya ini abu-abu ini dikasih warna yang kontras yang lebih mencolok. Ya, ini lebih menarik gitu. Orang akan lebih tertarik dengan ini. Ini dari warna ya, bukan dari harganya gitu dari warna itu biasanya akan lebih tertarik. Contoh lain misalnya kita lihat di sini ya, ini ada termurah diskon diskon diskon ya. Nah, ini ada yang menggunakan efek kontras yaitu adalah yang ini ya yang tiba-tiba ada orange di sini ya. Nah, ini bagus ya gitu. Jadi Anda usahakan ya. Kalau ada perbandingan, cantumkan satu yang kontrasnya itu yang Anda target. Berikutnya, uh berkaitan sama tips pencantuman harga, Anda bisa juga menyertakan tulisan favorit atau best seller Nah, dari penelitian yaitu penggunaan best seller ini atau favorit itu, itu juga bisa merangsang orang untuk memilih produk tersebut ya, membantu mereka. Nah, memang kalau kita di sini ya ini ya orang-orang sudah pasti akan milihnya yang ini ya yang ini besar kemungkinan orang akan milihnya yang ini ya gitu karena lebih murah ya dari faktor harga nih ya, ini ada best seller nya. Nah, ini contoh yang best seller nya ya. Tapi apakah ee best seller favorit ini berlaku juga untuk yang lain? Jawabannya ya. Contoh misalnya ketika Anda pergi ke restoran ke kafe, ya gitu, ada list menu yang banyak. ya mungkin Anda kebingungan ini apa istilahnya unik-unik baru-baru gitu. Nah kadang-kadang dengan ada tulisan best seller ya itu akan membuat Anda akan lebih memungkinkan memilih yang itu ya mas, ada best seller nya enggak yang mana ya atau kalau enggak suka nanya gitu. Oh yang ini dek gitu ya. Oh ya sudah saya mau yang ini gitu. Nah, jadi meskipun harganya lebih mahal, bisa jadi lebih laris ya gitu karena ada best seller nya itu. dan itu sudah dibahas ya tentang tips and trik ini ya gitu. Itu ee sekali lagi itu ada banyak banget tips-tipsnya ya, dan itu sudah dibahas di modul tersendiri. Tapi minimal ya tips-tips barusan itu ya, gunakan harga coret, kemudian gunakan perbandingan, gunakan warna yang kontras, dan juga gunakan best seller atau favorit itu diharapkan bisa meningkatkan penjualan Anda. Semoga bermanfaat. Semoga sukses selalu dan sampai jumpa di video berikutnya. Bye
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lesson: Psikologi Website - 1 - Tambahan - 12 Judul Headline yang Powerful
transkripsi: Pada video kali ini, kita akan membahas tentang dua belas headline atau judul yang powerful. Headline atau judul ini bisa dibilang sangat penting sekali karena ini menjadi salah satu penentu apakah orang itu akan melihat iklan Anda keseluruhan atau website Anda secara keseluruhan atau email Anda secara keseluruhan ya. Jadi dengan judul yang powerful biasanya membuat orang itu ingin mengklik iklan Anda ya, atau kalau website dengan baca judulnya itu biasanya membuat mereka tertarik untuk membaca lebih lanjutnya. Dan di sini didasarkan atas berbagai penelitian ya, ada banyak sekali tipe-tipe headline atau judul yang kerap dipakai dan ternyata terbukti efektif. ada dua belas headline atau judul yang akan kita bahas yang powerful, yaitu ada headline benefit keuntungan. Ada headline news berita, ada selektif ya fokus TERHADAP market tertentu. Ada curiosity yang membuat penasaran. Ada headline gimmick ya permainan kata dan kalimat. Ada headline Farce and scarcity yang nakut-nakutin yang terbatas jumlahnya. Ada yang headline questions pertanyaan. ada quotation quote ada komen perintah klaim klaim mengaku-aku suatu informasi ya, suatu prestasi ada UNI Anda dan saya ya dan ada headline teaser atau menentang. Nah, kita akan membahas secara detail satu per satu seperti apa dan tips untuk Anda? Ya, ketika Anda itu membuat ini bisa Anda aplikasikan di macam-macam ya di website di email ya di thumbnail YouTube misalnya ya atau di ketika Anda promosi lewat WHATSAP ya lewat apapun itu, itu bisa Anda pakai dengan kalimat pembuka ini headline ini dan Anda bisa menggunakan variasi. Misal hari pertama Anda menggunakan headline benefit. Nanti hari kedua Anda mengambil dari selektif, nanti hari ketiga Anda pakai yang UNI ya gitu. Itu bisa dikombinasikan supaya bervariasi. Nah, kita coba lihat satu per satu seperti apa ya headline nya dan contoh-contohnya seperti apa. Kita mulai dari yang pertama yaitu adalah headline benefit atau keuntungan. Fokus dari headline ini adalah menekankan pada keuntungan apa yang akan didapatkan oleh calon konsumen. Keuntungannya bisa bersifat ekonomis ya seperti hemat, bonus, gratis, hadiah, bisa juga keuntungan psikologis seperti benefit, keinginannya terpenuhi, harapannya, cara, langkah, teknik, strategi, rahasia dan sejenisnya. Contoh, misalnya untuk yang ekonomis, Anda bisa menggunakan seperti ini. Beli satu, dapat lima. Kapan lagi coba? Nah, itu adalah keuntungan-keuntungan ekonomis. Super hemat delapan puluh lima persen. gratis e-book cara membuat kursus online hari ini. Nah, itu adalah contoh headline yang ekonomis yang keuntungan benefit sifatnya ekonomis yang psikologis itu contohnya adalah seperti ini wajah putih mulus berseri itu adalah psikologis ya, keuntungan psikologis tujuh langkah mendapatkan cuan dari rumah ya mendapatkan uang ya keuntungan dari rumah langsing berat badan turun lima kilo dalam tiga puluh hari tanpa diet. Ya, itu juga ada faktor psikologisnya. Orang senang ya gitu bisa diet bisa turun seperti itu. Nah, itu adalah headline yang pertama, yaitu fokus pada benefit. Kedua, yaitu adalah headline news atau berita. Nah, ini fokusnya adalah memberi berita atau pengumuman. biasanya cocok untuk launching suatu produk, promo event ngasih tahu sesuatu ya. Nah, itu biasanya banyak yang menggunakan headline news ini. Contoh, misalnya kita mau launching misalnya psikologi bisnis ya, ya kita kasih tahu judulnya Catat tanggalnya satu April dua ribu dua satu launching psikologi bisnis. Kumpulan tips and tips psikologi untuk meningkatkan bisnis misalnya seperti itu. Ya jadi informasi. kemudian uh headline yang news juga akhirnya peminat catur meningkat pesat ini waktu jaman kemarin ya ada pertandingan seru ya. Kemudian berita terkini tentang covid sembilan belas. Nah, itu adalah sifatnya news juga ya, atau ada produk eco baru dari Kang Afif, yaitu sekolah digital dot com misal itu juga sifatnya adalah news sesuatu yang baru. berikutnya adalah headline selektif. Nah, kalau selektif ini fokus pada target market tertentu ya seolah-olah menargetkan pada orang tertentu. Sehingga apa? Sehingga dampaknya buat dia itu terasa spesial ya pada serasa yang dipanggil gitu. Contoh misalnya begini, Anda punya produk, misalnya sepatu untuk naik gunung, orang-orang yang suka naik gunung. maka Anda bisa menulisnya seperti ini. khusus Anda yang suka naik gunung, titik titik titik. Nah, secara tidak langsung itu sudah target market orang-orang yang suka naik gunung akan langsung klik fokus kepada ee judul tersebut ya. Atau misalnya ketika ee contoh ketika saya membuka produk baru ya membuat kursus online itu ditargetkannya adalah untuk guru trainer. Ya saya bikin tuh ya iklannya itu adalah seperti ini pembukanya buat Anda yang suka mengajar guru, trainer, orang tua, dan sejenisnya ya gitu. Jadi langsung ke spesifik target tertentu atau misalnya khusus member psikologi bisnis. atau misalnya Anda membuat iklan, targetnya adalah usia dua puluh sampai tiga puluh lima. Anda bisa menargetkan untuk Anda yang berusia dua puluh tiga puluh lima tahun, gitu. Atau misalnya Anda menjual produk khusus untuk perempuan, khusus untuk Anda ladies ladies. Nah gitu ya. Nah, atau juga ini juga suka dipakai ya. Perhatian bagi pemilik bisnis digital marketer online SHOP ini untuk Anda. Ini juga contoh-contoh target market yang spesifik ya. Jadi ee headline yang selektif. Ini lumayan efektif juga ya. Kalau sudah pas target market nya itu sesuai dengan yang Anda tulis. berikutnya ada yang namanya headline Curiosity Curiosity itu bikin penasaran ya, membangkitkan keingintahuan ya bikin teka-teki dan sejenisnya. Contoh misalnya. E cara ampuh ini bisa bikin Anda dapat minimal sepuluh juta per bulan. Nah, itu adalah contoh-contoh yang sebenarnya bikin penasaran. Apa ya empat langkahnya ya gitu caranya ini apa? atau contoh lagi pantas banyak yang tekor, banyak yang boncos. Ternyata banyak yang melakukan kesalahan ini dalam beriklan. Nah ya itu kalimat-kalimat kata ini itu itu biasanya suka bikin penasaran contoh lagi misalnya, ini rahasia agar calon customer nurut sama Anda. Ya. Apa sih caranya? Nah, itu bikin penasaran. Biasanya orang suka untuk ngeklik ya untuk membaca lebih lanjut lagi. Berikutnya, mau tahu cara cepat dan efektif meredam kemarahan kekasih yang jarang diketahui. Nah, ini dia ya gitu. Nah, itu juga curiosity. Kemudian, bagaimana cara menaikkan berat badan dalam tujuh hari? Nah, itu juga ee contoh-contoh headline judul yang membangkitkan curiosity atau penasaran. berikutnya ada yang namanya headline gimmick. Nah, gimmick ini permainan kata dan kalimat. Fokusnya adalah menyusun kalimatnya itu dengan unik ya gitu yang menarik gitu seperti keterkejutan, kalimat berulang, sastra ya. Pokoknya membuat unik dan menarik ya gitu. Contoh misalnya hah sedih banget. Anda ya. Saya tahu cara ningkatin bisnis ini sejak dulu. Nah, itu contoh-contoh gimmick keterkejutan ya. Wah, kenapa nih ya gitu ada sedih kenapa nih gitu atau contohnya jualan terus dapat fulus. Nah itu contoh-contoh pengulangan bunyi ya. atau misalnya update status rejeki mulus ya itu juga pengulangan bunyi ya gimmick juga itu contoh-contoh judul yang gimmick ya yang permainan ya seru-seruan kemudian tiba-tiba di misalnya email ya gitu muncul kata-kata seperti ini subjek emailnya nomor rekeningnya berapa? Nah, itu adalah contoh gimmick tipuan. Ya gitu. Nah, tapi bukan bermaksud menipu untuk meminta ee mencuri data dia. Ya, uang dia bukan ya. Maksudnya adalah nanti isinya itu copywriting nya itu harus bagus. Ya. Ini hanya untuk headline yang membuat dia mau mengklik judul eil Anda. berikutnya ada yang namanya headline Farce and scarcity ya ini untuk nakut-nakutin ya gitu. Fokusnya adalah memaksa calon pembelinya itu ya atau calon pembacanya itu untuk segera bertindak karena keterbatasan uh jumlahnya, keterbatasan waktunya ya. Intinya adalah rugi kalau misalnya enggak segera bertindak. Contoh misalnya, awas rugi udah kayak gitu ya. Nah itu penasaran nih apa sih awas rugi ini ya membuat orang itu ingin klik. atau misalnya yakin dengan memakai masker seperti itu, Anda terbebas dari Covid sembilan belas. Nah, itu adalah contoh juga yang ada curiosity nya, ada juga nakut-nakutinnya ya. Atau kalau tidak tinggal tujuh jam lagi, penjualan akan segera DITUTUP segera daftar. Nah itu ya itu juga contoh-contoh headline yang fierce dan scarcity. Ya, biasanya scarcity itu CUKUP efektif ya, terutama dalam membuat deadline ya dalam launching produk ya dalam ada produk baru. Ayo cepetan nih diskon sebelum naik. Nah, itu biasanya pakai headline-headline tipe ini itu efektif. berikutnya ada yang namanya headline question atau pertanyaan. Jadi fokus di sini adalah memberi pertanyaan ya kepada calon pembeli biar mereka jawab meskipun dalam hati ya. Contoh misalnya, apakah kamu tahu tiga cara efektif jualan online ini? Ya. Sudahkah Anda menabung investasi tahun ini? Apakah Anda pernah melakukan kesalahan ini gitu. Nah, itu adalah question ya. Dan memang question atau pertanyaan ini itu ada. keeratannya juga dengan curiosity ya, karena kadang-kadang juga suka ada unsur jadi penasaran juga apa ya gitu bikin penasaran juga. Jadi ada pertanyaan dan ada curiosity nya. berikutnya, judul yang bisa Anda pakai yaitu adalah headline quotation ya quote. Nah, fokus di sini adalah memberi pernyataan atau quote dari orang terkenal ya atau orang-orang yang berpengaruh atau sumber-sumber lain. Mau dari tokoh indoorse ya, kutipan buku, kitab suci dan sejenisnya. Ini juga bisa Anda pakai ya sekali-sekali untuk headline untuk judul ya. Contoh, misalnya William Psikolog, rektor University A ya, itu menyebutkan bahwa semua psikolog wajib mengikuti seminar ini. Nah, ya itu juga bisa dipakai dan bisa juga menjadi perang itu penasaran apa sih gitu ya. Atau kalau tidak kalimat seperti ini. Materinya sistematis sekali ya dan juga sangat lengkap, ungkap salah seorang peserta. Jadi model-model kayak testimonial juga itu bisa dijadikan hut ya. berikutnya adalah manfaat lima. Eh, manfaatkan lima hal ini sebelum lima ini. Nah, itu juga contoh nantinya mengambil dari quote. berikutnya ada headline komen atau instruksi ya. Nah, itu fokusnya adalah memberi instruksi atau arah yang jelas pada calon customer Anda. Nah, kalau ini sudah ee biasanya kalau komen ya gitu itu apa arahnya itu harus jelas ya. Contoh misalnya, ayo beli ini sekarang juga. Nah, instruksinya itu jelas beli ini ya. Kemudian STOP dia sebelum baca ini ya. Yuk daftar program e kurs ini. Yuk daftar. Nah, itu adalah komennya ya jelas di situ. Kemudian contoh lagi berhenti melakukan kesalahan ini dalam beriklan. Nah, berhentinya itu. Itu adalah contoh dari komen ya. Jadi uh memberi instruksi stop atau melakukan sesuatu. berikutnya ada juga headline klaim ya mengklaim suatu prestasi tertentu ya. Nah, contoh misalnya seperti ini. Jadi ini fokusnya adalah seolah-olah menunjukkan Wow ya seolah menunjukkan penting kayak gitu satu-satunya favorit dan sebagainya. Contoh misalnya, materi terlengkap di Indonesia. Nah, itulah contoh klim, ya, uh terlengkap di Indonesia. Atau misalnya penulis terfavorit di Indonesia. Nah, itulah klim, ya. Buku terlaris di dunia. Nah, gitu ya. Motivator bisnis termuda nomor satu di Indonesia. Buku termahal, tapi paling diburu di Bandung. Suplemen peninggi badan ini badan maksudnya, suplemen peninggi badan tercepat. Nah, itu adalah contoh-contoh klaim ya. Nah, tapi klaim itu disarankan itu uh ada unsur realitanya, ya. Contoh, misalnya buku terlaris di dunia. Ya nanti ada keterangannya ya versi apa misalnya ya gitu. Atau misalnya kan suka ada tuh ya sembilan dari sepuluh wanita di Indonesia menggunakan sampo A. ya gitu. Nah sembilan dari sepuluh itu ya itu kalau Anda lihat di iklan-iklan itu dia suka ada dalam kurungnya ya dari survei sample survey yang kami lakukan di Indonesia gitu. Jadi iya oke dipanggil misalnya sepuluh orang, ternyata sembilannya menggunakan sampo A. Ya sudah sembilan dari sepuluh sampel tersebut. Ya gitu. Nah, itu adalah contoh-contoh biasanya yang dipakai dalam iklan ya. Tapi jangan lupa ada notes nya di bawah keterangan lebih details nya. kemudian. berikutnya adalah headline atau judul You and I Anda dan saya. Nah, fokus di sini yaitu adalah menunjukkan seolah-olah tuh Anda dekat dengan dia? Ya, seperti bicara langsung. dan biasanya menggunakan kalimat-kalimat kamu Anda ya gitu dan saya ya biasanya ya headline atau judul ini cocok untuk digunakan oleh orang yang memiliki authority atau impact tinggi TERHADAP produk yang hendak dijualnya ya. Contoh misalnya ee kalimat seperti ini, saya akan mengajarkanmu empat langkah mudah membaca tulisan tangan dengan ilmu grafologi. Nah ya saya dan Anda ya dan kamu gitu. kemudian akhirnya jadi juga nih ikor saya. Anda hadir ya di launching webinarnya nanti. Nah gitu ya, itu adalah contoh-contoh saya dan Anda. Berikutnya terakhir adalah headline teaser atau menantang. Fokus di sini adalah seolah-olah Anda menantang calon customer Anda untuk melakukan sesuatu ya. Nah, secara psikologis, ada loh orang-orang yang tertarik dengan judul yang menantang ini ya. Contoh misalnya, Anda pasti tidak bisa jualan online seperti ini kecuali kalau titik-titik. Nah, kalimat Anda pasti tidak bisa jualan online itu. Itu untuk beberapa orang itu apa sih? Ini menantang banget sih. Coba klik. Nah gitu ya, malah jadinya di klik gitu atau kalimat seperti ini. Buktikan Anda adalah warga negara Indonesia sejati. Nah, itu adalah buktikan. Nah, itu adalah contoh-contoh menantang. atau misalnya uang dan waktu Anda tidak akan cukup menggantikan ini. Nah, itulah contoh-contoh kalimat menantang. Sekali apapun Anda ya, Anda tidak akan bisa menggantikan ini. Nah, itulah contoh-contohnya. Nah, itu adalah jenis-jenis headline ya atau judul yang powerful yang saya yakin ya. Kalau misalnya Anda menguasai ini, itu dapat meningkatkan klik treats nya ya. Jadi klik thats itu adalah jumlah orang yang akan mengklik iklan Anda atau email Anda ya, atau membaca website Anda lebih dalam lagi ya. Semoga bermanfaat, semoga menginspirasi dan sampai jumpa di video bermanfaat lainnya. Bye
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transkripsi: Pada video kali ini kita akan membahas tentang acquisition versus retention customer Ini bahasanya terdengar keren gitu. Tapi memang ini penting sekali untuk kita pahami karena bisa berdampak pada peningkatan penjualan yang otomatis dapat meningkatkan juga pendapatan untuk perusahaan Anda. Nah, kita lihat dulu alurnya ya, apa itu acquisition apa quitter retention dan apa itu customer Jadi yang dimaksud acquisition itu adalah bagaimana Anda mendatangkan calon-calon customer ke website Anda. Contoh, ini tidak hanya website saja ya, mau ke misalnya Anda punya cuci mobil, yaitu adalah berarti mendatangkan mereka ke tempat cuci mobil Anda. Anda punya toko baju, berarti mendatangkan mereka ke toko baju Anda. Ya. Jadi intinya adalah bagaimana mendatangkan mereka ke tempat jualan Anda. Itu adalah acquisition. Nah, acquisition ini itu bisa Anda manfaatkan, bisa Anda lakukan melalui iklan ya, misalnya Facebook Ads, Instagram ads, TikTok adds, Google Ads, sebagainya, atau bisa juga non- iklan seperti update status ya di WHATSAPP di SEO dan sebagainya. Nah, itu adalah mereka nanti ya setelah melihat iklan Anda atau promosi Anda, mereka akan datang ke tempat Anda ya, apakah ke website atau ke toko Anda. berapa, berapa lama mereka betah di sini? Itu disebutnya adalah retention. Jadi semakin website Anda itu menarik buat mereka, informatif buat mereka, biasanya mereka semakin betah. seberapa enak toko Anda, ya. Oh, ada AC nya, ada harum, ada tempat duduknya, dan sebagainya, musiknya enak, itu berarti retensi buat merekanya pun itu oke. Oh, ternyata di ee produk-produknya dipajang dengan indah, ya, lengkap dan sebagainya itu retention. atau ibaratnya kayak Youtube pun demikian untuk Anda yang Youtuber yang bikin video ya ini itu adalah kliknya untuk melihat ke klik video Anda ya thumbsnail, deskripsi, dan sebagainya. Nah, retention ini adalah berapa lama orang itu akan menonton video Anda. Tentu kalau videonya menarik, informatif, dan sebagainya, mereka akan betah. Nah, Kemudian, ya, setelah itu bagi mereka yang akhirnya melakukan action yang sudah di toko Anda, kemudian klik beli, maka mereka akan menjadi customer. Nah, dari penelitian, biasanya ya secara statistik dari orang yang berkunjung datang. ke yang beli itu, itu kurang lebih sekitar lima sampai sepuluh persen. Sepuluh persen aja itu udah tinggi banget ya, biasanya rata-rata di kisaran lima persen. Nah, berarti delapan puluh sembilan puluh sampai sembilan puluh lima persennya itu belum menjadi customer Anda. Nah, berkaitan sama tema video ini. Ya tadi yaitu acquisition versus Retention ya, yaitu seperti ini. biaya biasanya ya biasanya pengusaha ya ya pengiklan yang jualan produk dan sebagainya. Kebanyakan mereka fokusnya itu pada acquisition. Gimana caranya supaya mendatangkan orang-orang itu ke tempat saya, ke website saya ya, biaya iklan dan sebagainya dihabiskan untuk bagaimana mereka datang ke sini. Tidak ada salahnya ya, karena semakin banyak yang datang. ya otomatis yang belinya pun diharapkan lebih banyak. Karena kan persentasenya itu ya gitu. Nah, seperti itu. Tapi dari penelitian yang saya baca ya dari berbagai sumber-sumber ya ini bahkan ada Neil Patel juga. Beliau salah seorang ahli SEO di dunia ya, itu menunjukkan- menyebutkan bahwa menjual ke existing customer ya tujuh kali lebih murah dibandingkan acquiring customer baru. begitu juga Neil Patil Neil Patel ya, salah seorang digital marketing melakukan research dan hasilnya serupa. Ya gitu. Nah, kalau ini kan maksudnya adalah menjual ke existing customer ya existing customer itu berarti adalah yang ini ya. Jadi maksudnya adalah menjual ke orang-orang ini itu lebih mudah kalau misalnya Anda punya produk lain. sudah jual produk A ke mereka, mereka ini ya sudah percaya pada Anda, Anda punya produk B, jual lagi ke mereka jual lagi ke mereka, itu bagus. Ya gitu. Itu lebih murah, lebih biaya marketing nya lebih murah dibandingkan Anda mencari yang baru. Itu adalah yang pertama. Nah, tapi tidak hanya ke sini saja. Anda menjual ke retention ya ke yang belum jadi customer itu pun sama lebih murah dibandingkan Anda mencari yang baru. Makanya kalau di dunia iklan itu biasanya disarankan iklannya itu ada dua. Ada iklan untuk mencari orang-orang baru ke website Anda dan ada retargeting atau remarketing retargeting atau remarketing itu berarti tunjukkan iklan ini ke orang yang pernah berkunjung. ya gitu ngingatin lagi, ngingetin lagi, mengingatkan lagi ya gitu. Karena dalam psikologi kan ada yang menyebutkan bahwa orang biasanya ya kalau yang tertarik itu membelinya itu jarang ada yang melihat tertarik langsung beli itu jarang. Biasanya butuh enam, tujuh, delapan kali melihat ya baru akhirnya beli. Nah itu dengan ee retargeting atau remarketing. Jadi kalau Anda itu suka beriklan di Facebook Ads ya, Google Ads dan sebagainya, kalau baru fokusnya mencari audience baru ya, mau look alike mau cari target baru ya, maka perlu ditambah bikin lagi satu campaign ya, yang fokusnya adalah retargeting untuk orang-orang yang pernah berkunjung ya yang retention ini. Nah, kemudian kita lanjutkan lagi ya. Nah, di sini, ya. buat apa sih nilai plus nya ya bagi kita untuk menjual ke riang retention atau ke customer. Jadi kalau kita melihat proses psikologi yang terjadi ketika pengunjung itu mulai dari datang ya sampai ujung-ujungnya membeli produk Anda, prosesnya adalah seperti ini. Pertama adalah awareness awareness itu mereka tahu. Oh, ini ada produk Anda nih ya gitu. Misalnya saya jualan grafologi misalnya ya. Wah ada grafologi. Akhirnya langkah kedua, mereka akan produk research. Mereka akan mencari tahu produk apa sih grafologi ini ya. Nah, ini ngelihat nih ya di website Anda nantinya misalnya ya. Kemudian mereka itu akan mengecek emotion credibility nya. Suka enggak? Senang enggak nyambung enggak sama saya ya secara emosinya. Berikutnya dari produk credibility nya sendiri, ini produknya bagus enggak? ini. Oke enggak ya, ini membantu enggak nantinya ya. Kemudian setelah itu ya gitu baru akan terbentuk involvement. Wah, oke nih dari emotion cocok dari product credibility, kebutuhan dan sebagainya. Oke ya, kemudian wah saya kayaknya mau. Akhirnya berikutnya baru muncul buying decision. ya buying decision Nah, ketika kita menjual ke repeat customer ya gitu, itu ini tidak hanya membawa nilai tambah untuk bisnis anda, ya, tapi juga biasanya akan lebih banyak lagi mereka membelinya karena sudah percaya. Jadi ketika Anda itu menjual produk serupa terhadap mereka, ya. Misal grafologi tadi Anda jual produk serupa, misalnya ada grafomi ya, mereka biasanya beberapa di antara ini itu sudah terbentuk. Jadi lebih mudah ya, mereka sudah tahu. Oh, pengajarnya oke. Oh, materinya oke. Ininya oke. Mereka paling tinggal melakukan product research. Apa itu grafonomi? Sudah ya gitu. Mereka akan lebih memudahkan untuk buying decision ya. Bahkan ada sumber yang menyebutkan bahwa peningkatan lima persen. Ya pada customer retention itu. dapat meningkatkan keuntungan dua puluh lima sampai sembilan puluh lima persen sembilan dalam setiap tahun ya. Jadi ini besar sekali lumayan gitu. Jadi usahakan optimalkan ini buat Anda yang punya website buat Anda yang punya toko ya, punya yang punya biro punya apapun itu ya punya tempat dagang ya usaha itu usahakan bikin sebagus mungkin ya, seefektif mungkin supaya mereka itu dapat informasi yang LENGKAP, betah dan sebagainya. Nah, tips-tips untuk membuat ini itu sebenarnya sudah saya siapkan ya di materi yang bagaimana membuat website. Memang judulnya adalah membuat website ya psikologi website. Sorry ya gitu. Judulnya adalah psikologi website. Tapi isinya kontennya itu sangat aplikatif banget untuk apapun untuk brosur untuk toko. Oh ternyata harus ada ini ada itu dan sebagainya. Itu bisa ya gitu. Nah ada beberapa alternatif yang bisa Anda aplikasikan untuk meningkatkan retensi customer ya, yaitu dari res- resensi menjadi existing ya menjadi customer yaitu Anda bisa menggunakan email FOLLOW UP ya untuk membeli apa untuk suatu produk yang sudah dibeli. Jadi misal sudah daftar grafologi FOLLOW UP lagi gimana produknya? Gimana ininya gimana itunya gitu. Kemudian Anda bisa juga membuat sistem membership customer ya, sistem membership itu bisa membantu mereka itu menjadi merasa bagian dari perusahaannya Anda ya. Kemudian bikin customer lo- loyalty program ya. Jadi itu seperti misalnya bikin apa kupon ya gitu sepuluh kali cuci gratis satu. Nah, itu tipe-tipe loyalty program. Kemudian bikin newsletter dan kirim secara regular. bikin berita ya ee apa namanya informasi-informasi update-update grafologi terbaru, misal ya kalau jualan grafologi. Kemudian Anda juga bisa bikin gift and surprise untuk customer ya bikin ya gitu untuk Anda ya gitu. Kebetulan hari ini ulang tahun Anda misalnya ya silahkan dapat diskon lima puluh persen atau kalau enggak dikirim dikirim ucapan misalnya tahun baru ya dikirim apa kartu pos ya gitu. Nah, itu biasanya surprise buat mereka. kemudian bisa juga Anda untuk meningkatkan retensi ya, itu menggunakan media sosial untuk menjalin hubungan. Ya gitu. Jadi untuk informasi KEEP IN TOUCH seperti itu. Nah, latih terus ya optimalkan media-media ini ya, sehingga database yang Anda miliki customer-customer yang datang ke tempat Anda itu bisa Anda manfaatkan dengan optimal ya dan biasanya mereka juga senang ya gitu. Karena salah satu prinsip jualan yaitu adalah sebenarnya kita membantu mereka untuk berkembang, untuk semakin sukses, kan gitu ya gitu dengan barter ya mereka bayar kita memberi jasa kita atau produk kita. Semoga bermanfaat. Semoga menambah inspirasi buat Anda. Sukses lalu dan sampai
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transkripsi: Pada sesi kali ini, kita akan membahas tentang alur psikologi penjualan di website Jadi intinya adalah apa sih secara psikologis yang terjadi pada pengunjung ketika mereka datang ke website kita ya, atau misalnya Anda punya website. Nah, ketika ada pengunjung ya secara psikologis, apa sih proses yang terjadi di mereka? Mulai dari melihat sampai membeli produk Anda. Nah, kenapa ini penting? Karena sebagus apapun produk yang Anda jual, kalau tidak bisa menjualnya ya website nya tidak bisa menjual, maka tidak menjadi profit. Ya, tidak menjadi keuntungan. Nah, untuk kita memahami alur psikologi penjualan ini, ini alurnya dibagi ke dalam enam tahapan, yaitu adalah awareness pertama, kemudian product research, kemudian emotional credibility, kemudian produk credibility involvement dan baru terakhir adalah buying decision ya. Nah, itu adalah alur enam alur psikologi yang terjadi ketika seseorang itu melihat sebuah website. kemudian untuk mereka yang sudah oke, mereka akan kembali lagi ke produk research lagi ya kalau misalnya mau jadi repeat customer. Nah, inilah yang akan kita bahas secara detail satu-satu ya. Jadi ketika di website itu harus ada apanya saja. Oke, dimulai dari awareness di sini fokusnya adalah membuat pengunjung. menjadi tahu bahwa produk Anda itu ada produk yang Anda tawarkan itu ada. Itu adalah awareness di sini belum menghasilkan apa-apa ya, belum profit ya baru hanya sekedar Oh ada toh produk ini. Misal saya jualan grafologi. Oh, ada toh produk grafologi seperti itu. Nah, itu adalah di awareness ya. Terkadang juga ini awareness ini bisa dari iklan ya, bisa dari Instagram ads, Facebook Ads itu bisa ya menampilkan produknya. Berikutnya, langkah kedua yaitu adalah produk research. Nah, di sini customer akan mencari tahu apakah produk yang Anda jual akan menyelesaikan masalah mereka atau tidak? Apakah sesuai dengan apa yang mereka butuhkan atau tidak? Apakah benefit yang akan mereka dapatkan dengan membeli produk Anda seperti itu? Ya, itu di produk research. Mereka akan mencari tahu tentang produk yang Anda jual ini. Nah, tipsnya. di sinilah kenapa kita harus menggali tahu apa masalah calon customer kita dan apa benefit dari produk kita yang dapat membantu meringankan masalah konsumen tersebut. Jadi kita bisa masukkan tuh ya bahwa ini produk Anda sedang mencari grafologi misalnya ya gitu. Nah, ini bisa membantu apa ya untuk rekrutmen, untuk seleksi dan sebagainya kemudian langkah berikutnya yaitu adalah emotional credibility. Oke, di emotional credibility ini ya website yang Anda bikin sangat disarankan mengandung unsur emosinya. Kenapa? Karena dari penelitian delapan puluh persen pembelian terjadi karena faktor emosi dan dua puluhnya karena faktor rasional ya. Contoh, jualan security ya, keamanan. Nah, itu misalnya Anda jualan gembok atau jualan fitur-fitur security ya keamanan, itu Anda bisa memasukkan gambar kerugian, bahayanya, seremnya kalau enggak pakai sistem security atau sebaliknya. Masukin Betapa tenangnya kalau pakai sistem security ini contohnya. Atau misalnya sabun Rinso itu tagline nya bagus ya, berani kotor itu baik ya. Nah, itu contoh-contoh emotion atau travel ya, serunya jalan ke mana-mana, ya gitu. Serunya jalan-jalan. Nah, itulah contoh-contoh emotion nya. berikutnya. contoh lainnya yaitu adalah misalnya Anda jualan kosmetik ya. Nah, emotional credibility itu adalah menjadikan Anda cantik. Ya gitu. Itulah emotions. langkah berikutnya secara psikologis akan terjadi yang namanya produk credibility. Setelah mereka. Wah kayaknya senang nih sama produk yang ditawarkan. Mereka berikutnya akan mencari tentang produknya itu. Tapi dari kredibility nya ya, bukan produk research nya lagi ya gitu produk credibility nya. Di sini calon customer pada dasarnya kan tidak tahu produk Anda itu apa? Apa yang Anda jual? Apa kelebihannya, kekurangannya, seberapa bagus produk Anda. Oleh karena itu, Anda bisa menggunakan pembanding yang mudah dipahami untuk visitor. Misal menggunakan pembanding table, testimoni, dan lain-lain sehingga memudahkan calon customer untuk memahami keunggulan produk Anda itu apa ya. Berikutnya yang kelima yaitu adalah involvement involvement. Setelah calon customer Anda itu tahu bahwa produk Anda itu bagus, mereka suka dan sebagainya. Terkadang masih ada yang belum tergerak untuk membeli produk Anda. Nah, di sinilah Anda bisa meningkatkan involvement dengan bonus, voucher, spesial. kupon diskon, garansi, dan sejenisnya ya. Jadi bisa meningkatkan involvement mereka. Berikutnya yang terakhir barulah ada yang namanya buying the session. Setelah calon customer tahu produknya dan yakin baru proses berikutnya adalah mereka akan membuat keputusan untuk membeli ya baru akan mengklik tambah ke keranjang atau chart ya, mengisi form melakukan payment dan sejenisnya. Nah, bila Anda memiliki produk yang berulang, maka disarankan itu mengoptimalkan retensi calon customer nya dan repetisinya. Jadi menjual kembali ke orang-orang yang sudah menjadi customer Anda. Karena biasanya untuk menjual ke calon customer yang sudah pernah membeli ya, itu biasanya lebih mudah ya, karena mereka lebih percaya dengan Anda ya, sudah tahu mengenal Anda. Nah, ada beberapa alternatif cara untuk meningkatkan rate retensi dari existing customer beli lagi, beli lagi, yaitu seperti misalnya membeli membuat akun untuk customer membership ya. Kemudian membuat customer loyalty program seperti misalnya setelah empat nanti yang kelimanya gratis misalnya ya cukur misalnya gitu ya keempat kelimanya gratis. Kemudian bikin newsletter dan kirim secara regular teratur. Kemudian bisa juga bikin gift dan surprise untuk customer ya bikin hadiah, bikin ucapan ulang tahun, misalnya. Ya. Kemudian gunakan media sosial untuk informasi dan KEEP IN TOUCH ya. Jadi untuk menyapa ya untuk ngasih tahu produk baru ya untuk komunikasi itu media sosial. berikutnya bisa juga dengan menggunakan e-mail FOLLOW UP untuk suatu produk. Jadi setelah mereka daftar ya kasih FOLLOW UP. Halo, bagaimana produknya gitu. Kemudian boleh kasih testimoni enggak? Oh ya, kami ada produk baru ini bagus juga nih cocok untuk Anda dan sebagainya. Nah, itu adalah alur-alur secara psikologis yang terjadi ketika seseorang mengunjungi website Anda. Jadi ya otomatis kita disarankan mengoptimalkan semuanya. Mulai dari awareness berarti bikin iklan yang bagus, tampilan yang bagus, dan sebagainya. Product research berarti harus dikasih tahu juga tuh. produk kita itu apa? Ya gitu. Ini produk research bisa sekalian sama produk credibility ya. Jadi kasih tahu produk kita itu apa? Keunggulannya apa fiturnya apa, benefitnya apa? Kemudian emotional credibility nya jangan lupa dimainkan ya. Kemudian involvement nya kasih garansi bonus dan sebagainya. Kemudian ajakan untuk membelinya ya sampai sini ya informasi di video ini. Semoga bermanfaat. Sukses selalu dan sampai jumpa di sesi lainnya. Bye
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transkripsi: ketika Anda membuat tombol klik to action untuk website Anda, maka usahakan buatlah yang jelas dan memudahkan pengunjung untuk tahu bahwa itu tombol itu bisa diklik ya. Jadi jangan sampai mereka tidak tahu bahwa itu ternyata tombol untuk diklik. Nah, untuk ini ternyata secara psikologis ada panduannya supaya orang itu mengetahui dengan langsung bahwa oh itu tombol dan bisa diklik yaitu adalah unsur tiga dimensi dan tiga dimensi ini itu bisa dibikin disusun menggunakan tiga style atau tiga caranya. Apa saja yang pertama, yaitu adalah dengan memberi efek kedalaman atau beel. Ya kalau di Powerpoint ya atau di Microsoft Word itu ada contoh beffel itu adalah seperti ini. Jadi ini kesan tiga dimensi ya. Nah, contohnya kalau tombol ini standar. Nah, ini ada efek beel nya Kemudian yang kedua adalah menggunakan efek bayangan atau shadow efek bayangan ya ini kalau di Microsoft Word atau PowerPoint itu contoh-contohnya ada yang di bawah, ada bayangan di atas, ada di semua sisinya ya ini outer ada yang inner ya gitu, ada yang perspektif. Nah, disarankan itu adalah kalau enggak yang yang bawah atau kalau tidak yang di semua lingkaran ini ya. Nah, inilah contoh tombol yang menggunakan shadow. Ya, ini lebih bagus ya, sehingga terkesan itu bisa diklik. Kemudian berikutnya yang ketiga tipsnya adalah menggunakan garis tepi atau border. Nah, ini ya, ini juga. Ini menjadi salah satu contoh ya, sehingga menjelaskan bahwa itu adalah tombol. Nah, memang yang lebih bagus adalah mengkombinasikan tiga-tiganya. Jadi ada beffel, ada shadow, ada border. Nah, ini akan semakin bagus sekali ya. Nah, ini baru dari bentuk dan gayanya. Nanti di video lainnya itu kita akan bahas tentang hover. Itu juga penting sekali ya. Nah, kita lihat lagi contoh-contoh dari bentuk dan gaya tombol. Nah, selain itu juga ada tambahannya, yaitu kalau Anda menggunakan icon, gunakanlah icon-icon yang relevan ya. Jadi di gaya tombolnya itu di beri icon yang relevan. Contoh untuk download, Anda bisa menggunakan gambar seperti ini untuk add to card berarti seperti ini ya. Settings shares contact us buy now biasanya gambar keranjang ya atau gambar uang bisa like us kasih jempol ya download. ke bawah. Kemudian klik itu kasih klik ilustrasi itu boleh don donate us ya kasih love ya. Kemudian contact us what's now. Nah, ini adalah penggunaan ilustrasi-ilustrasi atau icon-icon yang sejalan dengan tombol tersebut. Ya, ini bagus sekali. Dan kalau Anda perhatikan di sini ada efek bayangan ya gitu efek bayangan. Nah, ini memudahkan pengunjung untuk mengetahui bahwa itu adalah tombol yang bisa diklik ya. Nah, ini contoh lagi. ya. Nah, ini adalah contoh di website ya. Jadi ini menggunakan efek bayangan ya dan garis ini juga menggunakan efek ee bayangan ya. Kemudian ini juga ya sama jadi efek tiga dimensi. Nah, jadi kesimpulan dari material ini adalah usahakan bikinlah tombol Anda itu terkesan tiga dimensi agar memudahkan persepsi pengunjung bahwa itu adalah bisa diklik Nah, untuk prakteknya seperti apa? Saya akan tunjukkan pada Anda. Ya. Ketika membuat website di sini, saya akan menunjukkannya menggunakan elem mentor. Nah, seperti ini, misalnya ini adalah halaman Anda. Haman penjualan ya menggunakan elementor. Maka pertama adalah Anda klik dulu ya yang ini supaya muncul semuanya ya. Kemudian Anda tarik button ya tombol. Nah, misalnya saya masukkan ke sini ya, ini masih flat ya, sehingga kita akan mencoba tiga dimensinya. Saya akan membuat dua langkah, yaitu yang pertama adalah memberi shadow dan yang kedua adalah memberi border ya. ini supaya bagus. Saya pindahkan dulu ke tengah dengan sini ya klik di sini. Dan kalau mau nambah icon ya. Kalau Anda mau menambahkan icon itu berarti di sini ya. Contoh misalnya icon nya. icon library. Ya. Misalnya kita mau download download, berarti tandanya panah ke bawah ya. dan ini ya. Insge. Nah, ini adalah penggunaan icon. Nah, sekarang bagaimana ini kita tulis supaya nyambung ya download di sini. Nah, sekarang berikutnya adalah untuk menambah border dulu ya. Untuk border itu berarti adanya di border type sini ya Anda pencet, kemudian Anda pencet solid ya dan kemudian nanti tebalnya di sini. Tapi supaya kelihatan kita ubah dulu warnanya. Misal kita akan menggunakan warna merah, misal ya gitu supaya jelas buat Anda ya contohnya. Nah, kemudian lihat ketika saya menambahkan ini, nanti akan kelihatan bordernya di sini. Klik klik klik. Nah ya lihat semakin besar semakin kelihatan bordernya ya yang terlalu besar. Saya bikin aja lima ya atau tiga mungkin. Oh empat ya CUKUP ya. Nah, kemudian bagaimana sekarang cara menambahkan efek bayangan? Efek bayangan itu berarti adanya di shadow. Ya kita pencet ini klik, maka dia akan muncul shadow di sekitarnya. Jadi tinggal dimainkan ya kalau mau di kanan ya di kiri ya, atau kalau enggak di bawah misalnya di atas di bawah. Nah, itu tinggal memainkan di sini. Nah, itu adalah cara bagaimana membuat tombol ini menjadi terkesan tiga dimensi dan klik cable atau bisa diklik. Pada video berikutnya, kita akan bahas tentang tips memilih warna untuk tombol yang bagus dan juga bagaimana menggunakan efek cover ini. Ini penting sekali ya, karena dapat meningkatkan jumlah klik di website Anda. Oke, Sampai jumpa di video berikutnya. Bye

judul kursus: Psikologi Website
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Warna Tombol
lesson: Warna Tombol
transkripsi: ketika Anda hendak membuat tombol untuk di website Anda, maka salah satu tips yang penting Anda perhatikan yaitu adalah penggunaan warna untuk tombol tersebut. Karena salah dalam memilih warna bisa mengurangi jumlah klik. cable di tombol Anda. Tentu sayang sekali ya, karena kita berharapnya orang itu membeli produk Anda. Dan dari penelitian yang saya baca ya itu dengan menggunakan tips ini saja, itu bisa CUKUP meningkatkan jumlah yang mengklik di tombol tersebut. Nah, untuk tips memilih warna ini. Kata kuncinya adalah gunakanlah warna yang kontras dengan background Anda. Jadi contohnya kita lihat di sini ada dua tampilan. Ya, yang kiri ini tombolnya itu tidak terlalu kontras bahkan hampir MIRIP dengan warna-warna lainnya dan juga dengan background nya. Sementara yang kedua ini adalah CUKUP kontras dengan mudah kita melihat bahwa ini adalah tombol ya warnanya berbeda warna merah beda dengan background nya dan ini mudah terlihat Nah, ada penelitian yang menarik ya. Ini saya dapatkan dari content verve dot com juga ada di Pinterest juga itu ada penelitian yang melakukan seperti ini. Jadi untuk kontrolnya itu tombolnya dibikin warnanya MIRIP dengan background nya dan warna sekitarnya. Dan yang keduanya itu adalah tombolnya dibikin warna yang kontras. yang berbeda ternyata ya dengan AB test ini dengan dua ada kontrol ada treatment ya. Ternyata ketika menggunakan warna yang kontras itu bisa meningkatkan konversinya sebesar tiga puluh lima koma delapan puluh satu persen. Ini lumayan ya, berarti sepertiganya ya meningkat sepertiganya. Itu lumayan sekali. Nah, itu adalah tips yang pertama, yaitu adalah menggunakan warna yang kontras dengan background. Nah, nanti kita akan kembali lagi ke materi tentang kontras ya. Tapi sebelum itu ada selingan menarik, yaitu adalah metode Bob. Bob ini juga juga ada case menarik. Ya, ini ditemukan BB itu singkatan dari Big Orange Button. Ya. Jadi tombolnya itu. Ini warna orange dan besar sekali. Ini dipopulerkan oleh Perry Belcher, sehingga ini disebutnya adalah The Belcher Button. beliau ini yaitu merupakan founder dari digital marketer dot com rival brands dot comer plater dot com Ini adalah semuanya berfokus pada konten marketing. Jadi banyak sekali melakukan penelitian-penelitian tentang ini. Nah, kalau misalnya Anda terbiasa untuk membeli produk-produk online ya, tapi bukan di marketplace ya, tapi yang dari lending place di luar sana itu Anda banyak sekali akan menemukan yang penawaran mereka itu menggunakan ini ya. Contoh misalnya ini ya Add to cart warrior plus dot com Ya ada ini ya, ini kuning. kelihatan besar sekali. Ya gitu ini ya ini gitu. Nah itu CUKUP banyak sekali. Nah, kenapa ya ini kalau menurut dari tersebut, ini ternyata efektif untuk meningkatkan untuk membuat orang itu cepat terangsang ke tombol tersebut ya. Dan kalau sudah kelihatan ya itu berarti potensi untuk di kliknya pun lebih besar. Nah, ada fakta unik berkaitan sama kuning dan hitam ini, yaitu adalah ternyata di alam sana beberapa hewan yang warnanya mencolok kuning dan hitam ini itu banyak yang mengandung racun. dan secara naluriah itu hewan-hewan di luar sana, termasuk manusia juga ya itu ketika ada kuning dan hitam ini itu secara refleks akan cenderung lebih fokus TERHADAP benda tersebut. Jadi cepat untuk melihatnya. Itu juga mungkin yang menyebabkan kenapa tanda hati-hati di jalan itu menggunakan kombinasi kuning dan hitam ya. Nah, dengan latar belakang ini itu maka tidak aneh. BB tadi itu muncul dengan memberikan kuning besar dan hitam. Itu membuat orang itu mudah untuk mengetahui tombolnya itu ada di mana. nih muncul pertanyaan lagi sebenarnya yang membuat orang itu melihat dan mengklik itu apakah warna kuning dan hitamnya atau karena kontrasnya ini ada biasa. Kalau peneliti kan suka menanyakan ya. Oke, BB itu efektif. Tapi apakah benar itu yang lebih membuat orang itu mengklik atau karena kontrasnya? Nah, ternyata ya meskipun BB itu efektif dan bagus ya, cuman TETAP saja. Kalau ternyata warna sekitar di websitenya itu sama-sama kuning ya, maka menjadi tidak efektif. Jadi yang membuat efektifnya itu adalah kalau ternyata dia itu kontras warnanya ya. Dan untuk mengetahui warna kontras itu disebutnya adalah warna komplementer. Jadi warna komplementer itu adalah warna terbalik seratus delapan puluh derajat dari diagram warna dari Brewster. Nah, ini adalah contohnya diagram Brewster. Nah, ini ya Jadi misal kalau misalnya Anda itu website nya rada-rada GELAP ya ungu misalnya, maka disarankan kebalikannya ya berarti antara orange yellow orange yellow ini. Kalau misalnya main colour nya biru, maka disarankan menggunakan orange yang seperti ini. Kalau misalnya merah ya, maka ini menggunakan hijau dan ini juga ada sedikit cerita ya. Kenapa baju dokter itu secara umum ya, terutama dokter bedah ya dokter bedah itu hijau karena warna hijau itu relatif lebih mudah untuk melihat darah di itunya ya di baju atau itunya. Jadi ini warna kontras ya dari warna darah gitu seperti itu. Nah, kita coba lihat ya penggunaan tombol call to action CTA. Mana yang baik? Mana yang kurang baik. Nah, ini adalah contoh di kiri. Ini adalah kurang baik ya, karena kurang kontras. Sementara yang kanan ini CUKUP bagus ya. Karena kalau kita melihat dia background ini background nya memang putih ya. Tapi kalau kita melihat warna sekitarnya, ini kebanyakan dia biru ya. Maka warna kebalikannya yaitu adalah orange. Nah, contoh lagi misalnya ini ya ini biru biru juga. Ini sebenarnya kurang bagus. Ya. Yang bagus adalah biru. Berarti kebalikannya yaitu adalah orange. Itu contohnya. Nah, untuk Anda yang ingin mengetahui warna apa yang baik untuk website Anda, tombol Anda ya, maka disarankan Anda menggunakan kalkulator. Contoh misalnya dari kanva dot com garis miring color garis miring color Wales. Nah, ini Anda bisa mengklik salah satu warna ya. Misal Anda klik di warna biru ini atau Anda masukkan kodenya ya, sehingga nanti dia akan menunjukkan complementary nya itu. Itu warna apa ya jadi biru ini berarti. berarti komplementarya itu adalah kuning ini. Dan ini bisa Anda geser-geser dengan mudah ya. Selain dari Canva, bisa juga Anda menggunakan dari session dot edu ya dan ini color kalkulator. Nah, ini ini lebih banyak lagi ya bisa langsung masukkan tiga warna berbeda Jadi untuk ini ya untuk kuning ini kuning ini antara kuning dan hijau. Kontrasnya ternyata pink ya. Kemudian kalau orange ya ini berarti dia kontrasnya adalah biru. Ya. Ini mudah sekali penggunaannya. Ini bisa complementary nya, bisa juga harmoninya dan sebagainya ya. Nah, kalau misalnya tidak dari sini, Anda bisa juga googling ya menggunakan kalkulator. Seterusnya kalkulator nanti ada banyak di sini. Itu bisa Anda pakai. Nah, itu adalah tips untuk memilih warna untuk tombol. Nah, sekarang saya akan menunjukkan pada Anda bagaimana cara atau praktek untuk merubah warnanya. Nah, di sini saya akan menunjukkan seperti ini. Ya, kita misalnya ini ada website ya, dan kita akan menggunakan tombol ini yang bagus. Warna apa? Ya, ini saya hapus dulu yang ini ya delete. misalnya ini adalah tombolnya. Nah, ini adalah background nya. Ya. Maka kita ingin tahu apa warna yang terbaiknya. Nah, untuk mengetahui warna background, Anda bisa dua cara. Yang pertama adalah melihat dari menu ya edit kemudian dari style kemudian di sini ya. Nah, ini ada ada warnanya. Ini Anda copi kopi. kemudian nanti pas di tempat lain ya di tadi itu. Atau kalau tidak Anda bisa menggunakan alternatif lain seperti yang namanya color picker. Ya, ini saya ada aplikasi namanya Just Color Picker. Ini gratis ya diarahkan ke sini. Kemudian pencet Alt X ya. Jadi saya pencet alt X muncul. Nah, ini adalah warnanya. Kita lihat di sini. Ini sama ya. Kemudian kita copy value ya. Kemudian kita pindahkan ke Canva. Ya, kita pindahkan ke ini Oke. Nah, sekarang kita pindahkan ke colour kalkulator. Ya, saya menggunakan yang session dot edu ya. Nah, ini kita masukkan di sini di paste ya. Kemudian karena saya mau melihat complementary nya saya pencet ini, maka ini adalah warna kebalikannya. Ya, kita copy ya. Kemudian kita paste di sini tombolnya ya. Kemudian style nya kita ubah warnanya menjadi warna ini ya. Nah, cuman ya. kalau kita melihat ini karena ini tipis, dibaliknya juga tipis ya. Semakin dia mendekati ke titik tengah ini, semakin tidak terlalu kelihatan kontrasnya. Maka tipsnya adalah kalau misalnya dalam kasus seperti ini, ya sudah kita pindahkan saja ke kontras yang lebih terlihat yang lebih jelas gitu. Jadi ini pengecualian ya. Jadi karena ini terlalu tipis, ya sudah kita pindahkan, misalnya ke warna ini ya. Jangan lupa ini font nya juga berarti diubah menjadi warna yang mungkin lebih lebih mencolok ya kuning. Nah, mungkin seperti ini. Ya gitu. Nah, itu adalah Nah, itu adalah materi tentang tips memilih warna untuk tombolnya dan juga prakteknya. Jangan lupa ya untuk tombol itu diberi bayangan dan juga border dan juga efek hover yang nanti akan kita pelajari di video berikutnya. Oke, semoga bermanfaat dan sampai

judul kursus: Psikologi Website
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Efek Hover
lesson: Efek Hover
transkripsi: di video kali ini kita akan membahas tentang pentingnya efek hover di tombol CTA Anda. Apa itu? Efek hover Efek hover itu adalah feedback ketika diletakkan di atas tombol atau ketika mengklik tombol tersebut Nah, ini secara psikologis ini penting sekali ya. Karena apa? Karena ini menjadi salah satu stronger affinity untuk mengklik. Ya, ini kita lihat contohnya ya. Nah, ini dia ya. Jadi yang pertama ya. Jadi ketika mouse nya itu pas di atas ini, dia akan berubah. Nah seperti itu atau kalau enggak semakin ini berubahnya macam-macam ya, bisa berubah warna, bisa semakin mengecil, bisa semakin membesar dan berubah warna. Ya gitu bisa mengecil juga ya bisa membesar. seperti itu. Nah, itu adalah efek hover. Ya. Jadi ketika di atasnya itu ada feedback yang gerakan-gerakan seperti itu. Nah, ini ya dari penelitian ini me- meningkatkan ya. Stronger affinity-affinity itu keterlibatan seseorang untuk klik. Nah, seperti itu secara psikologis. Nah, saran saya ya tombol-tombol Anda itu gunakan seperti ini. Nah, bagaimana cara untuk membuat efek ini di tombol Anda? Itu gampang sekali. Ya, itu caranya adalah dari tombol Anda pencet edit edit tombolnya. Kemudian nanti akan muncul ya style seperti ini. Kemudian klik di hovers dan kemudian edit di situ. Nah, di sini saya akan tunjukkan pada Anda contoh praktek langsungnya ini saya menggunakan elementor ya, karena ini mudah sekali ya. Jadi kita bikin ya misalnya di sini pertama adalah Anda tarik button nya tombolnya ya, misal di sini ya. Kemudian Anda setting-setting dulu ya link apa dan sebagainya. Nah, ini kalau kita ngelihat ini kan dia belum ada hers nya ya. Jadi ketika mouse di atasnya di sini dia belum ada perubahannya. Maka Anda pencet dari tombolnya pencet edit kemudian diubah dari style nya. Dan di sinilah ada muncul yang namanya hover. Ya, Anda klik di sini. Kemudian ini mau ada warna teks warnanya yang berubah, background nya yang berubah ya. Kemudian atau animasi Saya akan mencoba dari animasinya dulu ya, saya akan bikin ini macam-macam. Anda bisa pilih misal sering atau grow grow itu berarti semakin besar. Nah, seperti itu ya ada sering berarti klik semakin mengecil ya ini ada macam-macam ya ada pulse pulse itu berarti nanti akan twinging twing gitu ya akan bergerak-gerak ya. Nah, ini ada macam-macam ya bones in klik seperti itu. Nah, itu adalah dari animasinya. berikutnya warnanya ya, warnanya itu berarti Anda bisa merubahnya dari color buttons nya dari sini. Sorry Anda pencet ya. Misalnya ketika diklik, Anda merubahnya menjadi merah, misal. Nah, seperti itu ya, atau mau jadi ijo. atau jadi apa? Jadi biru mungkin lebih muda. Nah, seperti ini ya. Begitu juga dengan teksnya. Ya, bisa Anda ubah juga. Misalnya ketika di hover menjadi merah. Nah, seperti ini ya, ini contohnya. Nah, itu adalah penggunaan O ya. Nah, seperti itu ya. mudahkan cara untuk membuat hover nya dan itu disarankan sekali ya untuk tombol-tombol website Anda menggunakan teknik hover ini sekali lagi supaya affinity nya itu terbentuk ya. Jadi pengunjung klik pengen semakin diklik. Semoga bermanfaat. Semoga menambah inspirasi dan semoga semakin lancar penjualan Anda di website nya. Bye

judul kursus: Psikologi Website
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Jarak Empty Space
lesson: Jarak Empty Space
transkripsi: ketika Anda membuat tombol. di website Anda ya tombol klik t action ya, atau bisa juga diaplikasikan di brosur misalnya ya ada kontak gitu. Nah, itu usahakanlah beri jarak ke sekitarnya. Nah, ini bermanfaat secara psikologis. Karena apa? Dengan ada jarak atau suka disebutnya white space ya atau empty space atau padding itu akan meningkatkan kemudahan untuk membaca juga akan membantu mata itu mengarahkan fokus ke tombol tersebut. Nah, di sini saya akan menunjukkan beberapa contoh pada Anda ya, sebelum kita membahas lebih detail tentang tombol ini. Nah, di sini saya akan menunjukkan pada Anda. coba menurut Anda mana di antara dua ini yang kiri atau yang kanan yang lebih mudah atau lebih enak dibaca. Yes. Pada umumnya orang akan memilih yang kanan ya, yang ini itu semakin mudah terbaca. Karena apa? Kalau Anda perhatikan di sini karena ada white space nya ada jarak-jarak yang memadai dibandingkan yang rapat-rapat. Begitu juga contoh misalnya pada kasus yang ini ya, misalnya ini di koran ya gitu. Kita lihat di sini ya atau majalah itu biasanya yang jaraknya proporsional itu lebih nyaman dilihat dibandingkan yang terlalu rapat-rapat. ya. Nah, ini ada satu lagi contoh ya. Nah, ini ya ini terlalu rapat sekali tanpa white space ini kurang nyaman. Ini ada basic use ya. Jadi ada sedikit ya normal di sini. Nah, ini adalah yang advance yang lebih bagus. Jadi kayak misalnya ketika ada quote itu dikasih jarak ya, ini dikasih jarak seperti itu ya. Nah itu dan kalau Anda perhatikan website-website canggih di luar sana ya mau Apple, Google Google Ads misalnya ya. Nah itu mereka sudah menggunakan teknik yang ini yang white space nya itu dia pertimbangkan dengan baik ya. Jadi tidak terlalu rapat-rapat sekali. Nah, ini ada penelitian yang saya dapatkan. Ini dari D Y Michael Lin dua ribu empat yang menjelaskan bahwa informasi yang disajikan dalam media besar sorry informasi yang disajikan dalam media yang besar ruang kosongnya itu lebih mudah diproses oleh otak kita ya dibandingkan yang padat. Nah, ini ya kalau dibil jadi kutipan ringkasannya. penggunaan white space antar paragraf kanan kiri margin itu dapat meningkatkan pemahaman pembaca sampai hampir dua puluh persen. Ini lumayan keren banget deh gitu. Jadi selain di tombol ini di tampilan website nya pun itu bisa bermanfaat. Nah, memang kalau dari peneliti itu menggunakan istilah white space nya karena background nya itu adalah putih. Tapi dalam realitanya ya background itu white space itu tidak harus putih ya. Jadi kalau background website Anda itu misalnya pink muda, ya udah itu warna white space nya berarti pink muda itu ya kasih aja jarak-jarak di sekitarnya Nah, sebelum kita praktek, saya akan tunjukkan dulu ya. Ini contoh-contohnya yang ini kurang bagus karena ini terlalu rapat ya tombolnya dibandingkan dengan yang ini. Ini CUKUP Oke. Kemudian kita lihat lagi ya. Ini ada beberapa contoh-contohnya. Ya. Ini bagus. Ya. Ini bagus. Ya. Jadi jarak yang CUKUP memadai ya. Nah, ini ya gitu antara teks dengan tombol atau teks dengan gambar juga itu bisa ya. Nah, sekarang kita akan coba praktek langsung dari website Nah, ini adalah contoh website ya, kita menggunakan elementor seperti biasa. Nah, misalnya di sini Anda mau menambah ee button ya tombol, maka di sini Anda masukkan ya dari dashboard nya, masukkan button di sini. Nah, sekarang bagaimana cara memberi jaraknya? Misal di sini Anda merasa kurang ya. Maka tadi ada beberapa cara. Yang pertama ada menambah elemen di sini. Ya, ini namanya elementor. Maka ini isinya elemen-elemen bisa divider divider. Nah, seperti ini ya, atau ini saya hapus. Ya, kita sekarang menggunakan oke, bisa juga menambahkan spacer seperti ini. Nah ya spacer nanti bisa ditambah space nya mau berapa jarak jaraknya berapa jauh ini bisa ya. Kemudian bisa juga bisa juga dari lingkup dari button nya ini. Ya. Ini di advance. Berarti kita edit dulu buttons nya ya. Kemudian di advance. Nah, jarak itu di advance. Nah, ini ada margin. Ada padding ya. Kalau margin itu berarti dia akan memberi jarak ke sekitarnya. Kalau padding itu berarti dengan dia di dalamnya sendiri. Nah, karena kita akan memberi jarak dengan sekitarnya ya, dengan atas, bawah, kanan, kiri, maka kita di marginnya ini ya, ini bisa di kunci ya, supaya sama semua bisa juga dipisahkan. Kita coba dikunci dulu ya. Saya akan menambahkan sepuluh ya, maka dia akan memberi jarak dengan sekitarnya itu sepuluh ya. atau misalnya seratus supaya kelihatan. Nah, dia akan memberi jarak di sini. Jadi seratus kiri seratus kanan seratus bawah seratus. Nah, kalau Anda cuma mau dari atasnya saja, ya, maka ini saya nolkan dulu, maka Anda lepas kuncinya lepas kuncinya, kemudian baru di sini ya. Misal di sini seratus tuh memberi jarak seperti ini ya gitu ya. Nah, itu adalah beberapa cara untuk membuat jarak dari tombol ini ya, sehingga menciptakan empty space. Dan untuk empty space itu bisa juga Anda aplikasikan tidak hanya di tombol ya, tapi di teks ya di gambar yang lainnya pun itu sama. Ya. Saya contohkan misalnya Anda memberikan gambar di sini ya, dan Anda memberi ingin memberi jarak ke bawahnya. Nah, misal ya di sini kita masukkan gambar di sini ya, sama ketika Anda mau memberi jarak, maka bisa memakai divider spacer atau tadi ya di edit gambarnya, kemudian advance dan Anda tinggal mengedit-editnya di sini. Ya. Misal di sini bottom nya mau dikasih jarak ya, misalnya lima puluh. Nah, seperti ini ya. supaya jarak ininya. Begitu juga. Kalau suatu saat misalnya Anda mau mengaitkan menaikkan ini ke atas ya, maka ya ini dikasih minus ya gitu klik. Jadi nanti teksnya ada nempel di gambar tersebut. Ya memang dalam beberapa kasus kadang-kadang ini dibutuhkan gitu. Kayak contoh misalnya ininya mau ke atas nih ya berarti yang atasnya ya kita ini ya kita kasih minus ya. Nah ini sehingga terkesannya itu adalah lebih ini ya. Jadi ada jaraknya di sini. Nah, itu contoh-contohnya. Oke. Sampai sini dulu video kali ini. Ya. Semoga bermanfaat dan sampai jumpa di video berikutnya. Bye

judul kursus: Psikologi Website
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Tombol Berulang
lesson: Tombol Berulang
transkripsi: ketika Anda membuat website untuk jualan ya landing page ya. Jadi jualan satu produk mana yang menurut Anda yang lebih baik memberikan satu tombol pendaftaran atau beli ya, atau menempatkan tombol tersebut berulang kali. Nah, jawabannya adalah untuk landing page ya untuk website yang jualan satu produk itu itu disarankan menggunakan tombol berulang. Kenapa? Karena ini dapat memberi efek positif TERHADAP TINGKAT yang MENGLI Nah, kita lihat di sini ya, ada manfaat pembual CTA berulang. Ya, yaitu yang pertama adalah meningkatkan persentase kemungkinan untuk di klik ya. Jadi semakin banyak itu kemungkinan dikliknya itu semakin besar. Tapi ingat ada tekniknya ya, yaitu jangan juga terlalu berlebihan karena nanti jadinya malah negatif. Kemudian dengan adanya tombol CTA berulang ya tombol klik to action berulang itu akan dapat membantu calon customer yang sudah SIAP untuk komit untuk beli misalnya atau untuk download misalnya, sehingga tidak perlu lagi nge- scroll scroll scroll nyari di mana tombolnya ya gitu. Jadi ketika mereka oke oke klik mau di situ ya. Nah, para peneliti mengklaim bahwa tombol CTA ya click to action harus muncul beberapa kali di website kita. Karena lebih banyak frekuensi kemunculannya, maka lebih tinggi juga untuk menarik perhatiannya ya untuk berapa banyak jumlahnya itu tergantung dari berapa panjang juga website Anda ya atau landing page nya. Umumnya tombol click to action itu minimal tiga ya. Jadi yang satu itu di atas ya atau pas baru buka kebuka website nya. Nah, di situ ada satu kemudian di tengah-tengah dan di bawah di bawah ini bisa di pas mau daftarnya atau belinya. Atau kalau di sini itu daftar atau belinya, maka ini adalah setelahnya kan suka ada tuh Fiq ya pertanyaan yang sering ditanyakan dan sebagainya di bawahnya kasih lagi tombol untuk mengarah ke tombol tersebut ya. Nah, panduannya itu biasanya satu tombol CTA per tiga kali scroll. Ini perlu dites di komputer ya, ini kurang lebih ya gitu. Nah, jangan terlalu berlebihan juga. Nah, maksudnya bagaimana ya untuk tiga kali scroll itu itu contohnya kurang lebih seperti ini. kita lihat di sini. Ya. Ini di awal. Ya. Ini di awal ada satu tombol. Ini masih masih pembukaan. Nah, ini ya. Ini tombol. Ya. Kemudian kita coba scroll. Ya, kurang lebih tiga kali. Satu, dua, tiga. Nah, di sini ya. Ada lagi. Satu, dua, tiga. Nah, di sini ya. Nah, itu adalah kurang lebih tiga kali scroll. Ya, itu ada satu tombol. ada tips tambahan berkaitan dengan pengulangan tombol ini, yaitu adalah bikinlah inner link ya Inner link itu berarti seperti ini. Contohnya ini yang kanan adalah inner link yang kiri adalah outer link. Kalau outer link adalah semua tombol itu diarahkan ke luar dari halaman ini. Ya. Contoh misalnya ke pembelian ini ke pembelian ini ke pembelian pembelian. Memang ke satu tujuan yang sama ya. Tapi semua ini ada link-link empat link ke outer link ya keluar Nah, coba kita lihat ilustrasi yang hijau ya, kalau kita ngelihat di sini ini meskipun sama-sama ada empat tombol, tapi ketika klik yang atas klik yang ini, klik yang bawah ya, itu semuanya akan mengarah ke satu tombol ini barulah di sini nanti akan diarahkan ke link keluar outer link. Jadi ini disebutnya innerlink innerlink innerlink. Ini sebenarnya bagus ya untuk SEO. Jadi ada outer link ada innerlink. Nah inner link nya itu bagus sekali. Nah, bagaimana cara membuat inner link ini? Ini mudah sekali ya, nanti kita akan praktek. Tapi intinya adalah dua. Yang pertama adalah tombol utamanya. Anda beri id dulu. Misal saya kasih id di sini namanya adalah daftar ya, maka nanti link link yang lain itu tinggal diberi hashtag daftar hashtag daftar hashtag daftar ya. Maka nanti link dari sini dia akan ke arah tombol ini. Nah nanti kalau ini link nya bisa diarahkan keluar ya contohnya seperti ini dan nanti kita akan praktek ya supaya lebih kebayang seperti apa sih maksudnya gitu. Nanti kita akan coba lihat. Nah, ini saya tunjukkan dulu contohnya di Afif dot com Garis miring e-course Ya itu tombolnya kan tadi ada banyak tuh ada pengulangan-pengulangan. Tapi kalau kita melihat ya tombol outerlink nya itu sebenarnya cuma satu, yaitu di sini ya. Jadi setelah ada harga ya baru di sini ada tombol keluarnya ya ini kalau kita ngelihat ya ini dia mengarah ke halaman penjualan member dot kang afif dot com garis produknya ya untuk penjualannya. Nah, bagaimana dengan tombol yang lain? Ya, saya mau daftar dan sebagainya. Ini mengarahkannya. bukan keluar, tapi ke tombol ini. Ya begitu. Maka ketika mouse nya ke sini, dia akan munculnya Kang Afif dot com garis miring e-course garis miring hashtag daftar. Karena tombol ini saya kasih id nya itu adalah daftar. Nah, cara untuk membuatnya ini gampang sekali. Ya. Kita lihat dulu dari slide nya. Habis ini kita praktek ya. Jadi tombol yang mau Anda ubah yang memberi Anda id Anda pencet. edit kemudian di bagian sini ya, di bagian konten ini Anda tulis id nya misal hubungi nama tombolnya ya atau kalau tidak dari konten, Anda bisa juga dari advance seperti ini. Contohnya pertama Anda klik ini yang kedua ada advance. Kemudian ketiga nanti ada CSS id ya ini MIRIP juga ya sama Nah, kalau sudah ya berikutnya adalah setelah itu punya, sudah punya ID ya tombol barusan, maka tombol-tombol lainnya itu Anda arahkan hashtag ke tadi ya. Misal saya bikin tombol kontak WHATSAPP kami ya. supaya ini mengarah ke bawah ke yang tadi link tadi ya ceritanya tadi itu ada di bawah ya. Maka di sini linknya bukan link ke whatsapp-nya, tapi ada link ke hashtag hubungi ya hubungi karena tadi kan dikasih id nya hubungi. Nah, itu adalah caranya ya. Nah, sekarang kita coba praktek bagaimana membuat tombol berulangnya. Nah, ini ya. Sekarang kita praktek. Misalnya ini adalah tombol belinya ini di atas. Ya. Ini bukan tombol utama. Ya. Misalnya tombol utamanya itu adalah di bagian bawah. Nah, misal ini misalnya misal yang biru ini adalah yang atau yang ini di sekarang ini yang ini saya hapus dulu delete ya. Misal yang ini adalah tombol utamanya untuk water link nya. Maka pertama ya, ini kita edit ya ini Anda kasih konten Anda kasih link ke penjualannya ya. Kemudian di sini kita kasih button id nya yaitu adalah tombol beli misalnya ya id nya itu adalah beli. Nah, karena ini tombolnya beli ya, maka tombol-tombol lainnya pun ya itu supaya mengarah ke bawah itu kita kasih link nya itu dari konten ya, ininya link nya adalah ke beli seperti ini. Ya, saya copy ya, kemudian tombol lainnya. ya misal. Nah ini ya, ini juga berarti saya ubah ke beli seperti ini ya. Kalau sudah nanti di update di publish ya, maka nanti ketika ada yang mengklik ini, dia akan mengarahnya ke yang bawah gitu ya. Nah, untuk Anda yang website nya masih baru terdiri dari satu tombol link ya untuk landing page ya, maka saran saya tambah tombolnya ya. Semoga bermanfaat dan sampai jumpa di video berikutnya. Bye

judul kursus: Psikologi Website
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Pentingnya Tanda Panah
lesson: Pentingnya Tanda Panah
transkripsi: di video ini kita akan membahas tentang kenapa Anda disarankan menggunakan panah atau sejenisnya untuk meningkatkan penjualan Anda. Dan untuk materi ini, ini bisa Anda aplikasikan ke berbagai aspek ya mau di button di tombol di website Anda Anda bisa pakai panah, mau di brosur bisa mau di iklan Anda dan sebagainya. Itu bisa Anda aplikasikan efek dari penggunaan panah ini. Ini kelihatannya sepele. Simpel, cuma panah saja. Tapi ternyata impact nya CUKUP signifikan ya, bisa signifikan. Nah, kita lihat dulu ya. penelitian yang dilakukan. Ya, ini ada salah satu penelitian. Ini ada banyak ya, saya menunjukkan salah satunya yaitu adalah website yang menggunakan uji coba ini AB test ya. Jadi di website pertama ini jualan jam ya tombolnya itu ada dua. Ya. Ini ada tombol putih dan ada tombol ungu ya di sini. Dan yang B itu adalah dengan panah. Ya. Jadi di sini tombol putihnya dikasih tanda panah dan yang ungunya juga dikasih tanda panah. Nah ternyata hasilnya itu adalah seperti ini. Untuk yang A yang tanpa panah ya, ini yang ngeklik tombol putih ini jauh lebih tinggi dibandingkan yang sop No ya yang warna ungu ini ya ini memang nyambung sekali. Karena apa? Di materi sebelumnya kita sudah membahas salah satu yang penting itu adalah efek dari kontrasnya warna ya ini penting sekali. Ya gitu. Sehingga kelihatan ya bahwa di sini lebih banyak yang mengklik dibandingkan yang ini. Nah, begitu juga dengan yang B ya. Kalau kita ngelihat dari antara dua tombol ini ya yang white button itu lebih tinggi ya, karena ini kontras sekali ya gitu dibandingkan yang ini. Nah, sekarang yang akan kita bandingkan adalah antara yang putih di A dan putih di B ungu di A dan ungu di B. ternyata kita lihat yang putihnya dulu ya itu ketika tanpa button itu tiga belas koma enam persen. Sementara ketika dikasih tanda panah itu meningkat menjadi tujuh belas koma satu persen. Ini kalau dalam marketing peningkatan empat persen ya tiga persen itu lumayan luar biasa ya. Apalagi kalau dikali faktor pengunjungnya itu dikali berapa ribu ya, maka efeknya itu itu jauh lebih tinggi banget ya faktor kalinya. begitu juga dengan yang ungu ini yang ungu ini antara A dan B. Kalau kita lihat ya. empat persen pada yang tanpa panah. Dan ketika diberi tanda panah itu meningkat menjadi empat koma sembilan persen. Ya sama ini juga lumayan Nah, seperti yang sebelumnya disampaikan bahwa untuk panah ini tidak hanya pada button saja. Tidak hanya pada tombol saja. Anda bisa gunakannya pada forms dan sebagainya. Contoh. Nah, ini ada penelitian lain ya. Kalau ini bukan pada button ya, tapi pada forms untuk mengetahui peningkatan apakah meningkat atau sama saja atau malah berkurang ya orang yang mengisi forms ini. Jadi ini dari monitde dot com ya melaporkan bahwa setelah mereka menambahkan panah panah merah ini ya, itu yang mengisi forms itu meningkat tajam sehingga hingga enam puluh delapan koma tiga persen. Wow, ini banyak sekali. Ya gitu. Jadi sebelumnya ya. Jadi kalau di AB testnya yang satunya itu tidak menggunakan panah. Yang kedua itu adalah menggunakan panah. Ternyata ini meningkat enam puluh delapan koma tiga persen. Luar biasa sekali ya. contoh lain ya, ini ada juga ya. Ini dari convert verve dot com Ya, itu pun sama demikian ya kalau ini dibalik. Jadi sebelumnya ada panah ya, kemudian coba dihilangkan panahnya dan ternyata ya ketika dihilangkan itu conversion nya itu berkurang dua belas koma dua puluh sembilan persen ya. Jadi dengan menggunakan panah itu meningkatkan konversinya. ini ilmu ini itu menurut saya ini penting sekali ya. Dan saya itu sejak mengetahui efek dari panah ini itu selalu saya aplikasikan ke berbagai produk-produk saya. Ya, kita lihat contoh alternatif-alternatifnya seperti ini ya. Jadi ketika ada button ya, saya klik di sini. Nah, ini kasih tanda panah, karena ini kalau diklik nanti ke arah yang atasnya ya, maka tanda panahnya ke atas atau Anda juga bisa seperti ini. Ya, saya mau daftar ya klik kasih panah. daftar gratis. Kasih panah nih daftar kasih panah kecil ini ya. Klik di sini. Kasih panah gini ya. Jadi efek-efek panah ini ini bisa Anda aplikasikan Nah, tidak hanya panas saja ya. Anda juga bisa menggunakan alternatif jari. Ya, minimal ada yang menunjuk seperti itu. Contoh nih misalnya ya, ini ada buku ya sejarah grafologi misalnya. Ya, bagi yang belum punya, silahkan download di sini dikasih panah seperti ini ya atau seperti ini slotnya tinggal tiga belas lagi ya. Siapa-cepat dia dapat cek dan join di sini. Kasih tanda tangan seperti ini ya, kemudian nih ya, silahkan tonton ya dikasih tanda seperti ini. Nah, itulah contoh-contoh alternatifnya. Ya, ini ada banyak ya. Nah, ini saya hampir selalu akhirnya menggunakan panah-panah seperti ini. Ya. Jadi saran saya Anda gunakan juga ya panah seperti ini ya nih ya nih ya ini gratis gratis ya seperti ini gitu. Pokoknya gunakanlah seperti itu. Nah, ini contoh lainnya di button di tombol ya kasih aja tanda panah panah-panahnya ya, karena ini bisa meningkatkan konversi atau kalau tidak panah yang nunjuk gini juga bisa ya. dan kalau Anda Youtube youtuber itu disarankan di tampilannya pun ya di thumbnail nya itu menggunakan panah-panah seperti ini. Ya, ini menarik ya dengan ada penelitian yang pernah saya baca ya ketika thumbnail nya itu menggunakan panah itu ternyata meningkat yang kliknya itu itu meningkat ya seperti ini. Ini ini ya gitu itu kasih saja panah-panah gitu. Itu menarik ya secara psikologis ternyata itu ada konversi meningkat gitu. Nah Itulah kenapa Anda menurut saya wajib menggunakan tanda panah. Ya gitu di manapun ya di brosur, di iklan di WHATSAPP ya ketika Anda jualan ya, kasih saja panah atau jari seperti itu. Oke. Semoga bermanfaat dan sampai jumpa di video berikutnya. Bye

judul kursus: Psikologi Website
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Arah Tatapan Mata
lesson: Arah Tatapan Mata
transkripsi: "mungkin Anda pernah melihat website atau brosur ya yang di dalam websitenya tersebut ada gambar orang dengan ngelihat kanan atau ngelihat kiri ya atau ngelihat depan misalnya. Nah, ternyata ini ada penelitian psikologinya dan bisa Anda aplikasikan ke dalam website atau brosur Anda. Tujuannya apa? Tujuannya adalah untuk meningkatkan konversi Nah, dengan pemahaman ini juga, jadi Anda bisa lebih antisipasi. Jangan sampai salah meletakkan gambar tersebut sehingga nanti konversinya itu berkurang. Nah, ini menarik sekali ya. Ada penelitian tentang arah dari tatapan mata TERHADAP KONVERSI ya lead atau yang ngisi data forms. Nah, penelitian ini ya dari cxl dot com. Mereka membuat tujuh perbandingan forms Ya, targetnya adalah sebanyak mungkin pengunjung untuk mengisi forms ini. Ya. Dan ini ada beberapa. Yang pertama adalah kontrol ya. Jadi kontrol itu tidak diberi variasi apapun. Tidak ada mata, tidak ada wajah, tidak ada panah dan sebagainya. Ini adalah untuk kontrol ya. Jadi supaya tahu nih nanti apakah ada peningkatan atau pengurangan dengan menggunakan yang lain. Kemudian ada yang menggunakan panah seperti ini. ya. Kemudian ada yang menggunakan wajah ya dengan tatapannya itu melihat ke arah form. Kemudian yang keempat ada yang wajahnya itu membelakangi forms nya. yang berikutnya. Yang kelima ini ada segitiga seperti ini. Ya, Triangular. Kemudian ada line garis seperti ini. Kemudian yang terakhir adalah kotaknya diberi. batasan-batasan yang supaya kelihatannya lebih cerah ya maksudnya? Oh, ini adalah kolom seperti ini. Ya gitu. Nah, bagaimanakah hasilnya? Ini menarik sekali ya. Ini ada dua data. Yang pertama adalah dari head headmap itu adalah gerakan mata dan yang kedua adalah yang mengisinya dari bentuk head map nya. Ya kelihatan di sini pergerakan matanya itu ya. Jadi semakin merah itu adalah semakin semakin banyak orang yang melihat tersebut. Kalau kita melihat sepintas dulu yang merahnya ke arah paling banyak itu adalah yang menggunakan arrow panah ini ya. Jadi arrow itu efeknya memang positif sekali ya. Di video sebelumnya saya sudah membahas ya, kenapa Anda perlu menggunakan panah di brosur ya di tombol dan sebagainya. Karena itu akan secara psikologis mengarahkan mata untuk ngelihat apa berikutnya. Ya ini ini paling tinggi. Kemudian kalau kita ngelihat berikutnya ya yang merahnya banyak di sini adalah triangular. Nah, triangular juga masih banyak juga ya. Kalau kita ngelihat di sini triangular itu kan kayak panah juga ya gitu. Jadi ini ini CUKUP banyak juga nih di tombol di bagian forms nya ini ya meskipun yang triangular dia di sininya banyak juga ya dibandingkan yang panah ini langsung orang itu akan lebih banyak fokus ke sininya Kemudian kita lihat lagi. Mana yang CUKUP banyak, yaitu adalah yang lain masih oke? Ya. yang garis ini CUKUP Oke di daerah sininya. Kemudian yang melihat ya ke sini ya gitu kemudian yang kontrol. Nah, kita lihat yang paling biru putih ya, itu adalah ternyata ketika orang itu menjauhi dari forms tersebut ya. Jadi kebayang ya fotonya itu tidak melihat forms nya, maka orang-orang pengunjung pun secara umum itu tidak melihat forms tersebut. Nah, itulah kenapa di judul dari slide ini adalah hati-hati. Jangan sampai salah menempatkan gambar ini. Sayang, jadi konversinya berkurang. Nah, sekarang setelah dari headmapnya kelihatan orang itu lebih banyak melihatnya mana? mana nih yang akhirnya lebih banyak mengisi forms nya. Nah, kalau misalnya kita lihat dalam tabel grafik itu kurang lebih seperti ini ya. Jadi yang menggunakan arrow itu adalah yang paling tinggi ya arrow ini sementara yang paling rendah adalah yang human looking away from form ya jadi. Jadi yang orangnya itu menjauhi dari form tersebut gitu Nah, dengan ilmu ini, maka bagi Anda yang ingin menyertakan gambar orang, memang disarankan sih panah panah itu udah TOP banget. Tapi kadang-kadang supaya untuk variasi kadang-kadang Anda ingin menyertakan gambar orang ya atau hewan juga bisa ya gitu. Cuman di sini biasanya orang. Nah itu disarankan adalah untuk yang melihat atau mengarah ke arah tombol tersebut atau ke arah yang kita inginkan. Contoh misalnya seperti ini daftar sekarang ya. Nah, ini sudah ada panahnya. Orangnya pun itu mengarahkan ke sini. Atau misalnya ya orang orang ini menunjukkan ini supaya pengunjung itu lebih banyak yang baca ini. Contoh lainnya adalah ini ya diskon super spesial. Nah, itu dengan ada gambar ini ya diharapkan itu lebih banyak yang melihat ke sini ya. Nah, contoh lain misalnya. Nah, ini adalah contoh penggunaan tombol yang bagus atau salah. Menurut saya ini kurang oke ya, meskipun ada panahnya, tapi ini tidak sesuai dengan kaidah dari tatapannya dan arahnya ya. Jadi disarankan tombolnya ada di kiri ya, atau kalau tidak gunakan saja yang menunjuk seperti ini. Nah, ini ini lebih bagus ya gitu. Jadi orang akan lebih mudah untuk melihat ya gitu ini kalau di psikologi ada yang namanya efek ikut-ikutan ya secara psikologis. Jadi orang lihat kanan nanti orang itu secara umum pengen juga ikutan ngelihat kanan. Ada apa sih? Nah, itu bisa kita manfaatkan dengan ilustrasi seperti ini ya. Nah oke, sampai sini video ini. Semoga bermanfaat menambah wawasan Anda dan jangan sampai salah lagi ketika Anda menggunakan ilustrasi tatapan mata. Bye

judul kursus: Psikologi Website
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Penggunaan Kata Ganti Orang Pertama
lesson: Penggunaan Kata Ganti Orang Pertama
transkripsi: di video ini kita akan membahas tentang pengaruh penggunaan kata ganti orang pertama saya ya di tombol CTA Click to action. Nah, ini menarik ya, karena secara psikologis ini ada dampaknya TERHADAP pengunjung dan juga ternyata bisa meningkatkan konversi di website yang Anda bikin. Jadi contoh penggunaan kata ganti orang pertama itu ditombol adalah kurang lebih seperti ini. Ya, saya mau e-book gratisnya. Nah, ada saya itu adalah contoh penggunaan kata ganti orang pertama. Jadi ini saya tunjukkan ada beberapa contoh penelitian. Ya, salah satunya adalah ini ya. Jadi ada penelitian dari content verve dot com Ya, itu ada produk ya. Kemudian tombolnya itu dibikin dua versi di landing page pertama itu menggunakan kalimat start your free thirteen day. ya gitu. Jadi you free ya Anda gitu. Sementara yang kedua ya di website kedua itu adalah start my free thirty days trial. Ya gitu. Nah, ternyata ketika merubah dari yours menjadi Ya, itu konversinya meningkat sembilan puluh persen. Nah, ini menarik sekali ini ya. Nah, Kenapa? Ya, Karena secara psikologis ini bisa meng- menguatkan simulasi mental visitors pengunjung bahwa mereka benar-benar sedang melakukan tindakan tersebut gitu. Nah, ini contoh lainnya ya. Jadi penelitian lainnya. visual web optimizer Ya ini meningkat juga ya. Jadi ketika yang satu adalah ini kan ceritanya G business famous in just five days this September. Nah, yang pertama adalah click here to continue reading. Yang kedua adalah make me famous. Nah, ketika dikasih ada me nya ya itu ternyata bisa meningkat ya delapan koma tiga puluh sembilan persen increase in conversion. Wah, ini menarik juga ya. Lumayan dengan merubah itu. Nah, sebelum saya tunjukkan contoh berikutnya, di sini ada dua teori psikologi persuasif yang ternyata berperan. Ya. Kenapa? Ketika menggunakan kata ganti orang pertama ya, saya itu bisa meningkatkan. Yang pertama itu adalah simulasi mental dari Elder dan Krisna. Ya, itu penelitian menunjukkan bahwa orang menunjukkan SIKAP yang lebih positif TERHADAP stimulus jika mereka secara mental berinteraksi dengan stimulus tersebut. dan yang kedua adalah kefasihan konseptual. Ya. Ini dari Song and Source ya dua ribu delapan yang menunjukkan bahwa kita lebih cenderung mudah menyelesaikan tugas jika kita dapat membayangkan diri kita benar-benar melakukan tindakan tersebut. Nah, inti dari dua KONSEP tersebut itu adalah kalau di psikologi persuasif ya psikologi persuasif itu ilmu psikologi yang membahas tentang bagaimana mempengaruhi orang lain, mengajak orang lain gitu. Itu bahwa kita lebih mudah mengajak orang melakukan sesuatu ketika kita bisa membuat orang tersebut benar-benar membayangkan dirinya. yang melakukan aktivitas tersebut. Nah, ini penting ya. Nah, itu salah satu. Kenapa? Kayak hipnoterapi hypnos selling, hipnotis itu banyak menggunakan visual imaginer. Ya, dia melakukan sesuatu. Nah, sekarang kita coba lihat ya bagaimana mengaplikasikan ini dalam tombol Anda. Jadi ketika Anda nanti membuat website ya, maka tombolnya itu usahakan menyertakan atau menggunakan kata ganti orang pertama tersebut. Yaitu adalah saya. Contoh misalnya dibandingkan Anda menulisnya download hadiah di sini, Anda mungkin lebih baik untuk menggunakan download hadiah saya di sini ya atau misalnya contoh lainnya ya ini kayak misalnya ya saya mau daftar. Nah ya saya. Nah, itu adalah contohnya lagi kemudian misalnya ini saya mau bonusnya. Nah, itu adalah contoh-contohnya. Oke, sampai sini dulu materinya. Semoga bermanfaat dan bisa menambah wawasan Anda bahwa ternyata menggunakan kata ganti orang pertama itu bisa meningkatkan rasio klik dari tombol Anda. Semoga bermanfaat dan sampai jumpa di video berikutnya. Bye

judul kursus: Psikologi Website
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Tips Tambahan
lesson: Tips Tambahan
transkripsi: di video ini, kita akan membahas tentang beberapa tips and trik tambahan yang berkaitan dengan tombol CTA atau click to action di website Anda. Nah, kita mulai dari yang pertama, yaitu adalah kalau memungkinkan usahakan tombol itu diletakkan di tengah website Anda. Ya. Jadi bukan di kanan, bukan di kiri, tapi di tengah. Kalau memungkinkan. Kenapa? Karena dari beberapa penelitian menunjukkan bahwa di tengah itu ternyata konversinya lebih tinggi ya. Dan juga ketika ini dilihatnya dari tab. atau dari handphone itu lebih memudahkan untuk di klik. Jadi gitu. Kalau di kanan mungkin untuk pengguna tangan kanan lebih mudah. Tapi untuk dari kiri itu untuk pengguna yang tangan kiri yang kidal itu rada jauh gitu. Jadi disarankan di tengah. Jadi mau tangan kanan atau tangan kiri itu relatif mudah. Nah, ini contohnya ya. Ini adalah yang meletakkannya adalah di tengah ya. Nah, ini juga contoh ya try swipe. Itulah di tengah. Nah, itulah contohnya. Meskipun dalam beberapa kasus ya, Anda perlu menempatkannya di kiri atau di kanan ya tidak apa-apa. Cuman kalau memungkinkan itu letakkan di tengah. berikutnya. Tips berikutnya yaitu adalah kalau misalnya Anda punya dua tombol yang perlu ditempelkan sebelah-sebelahan, maka usahakan tombol tambahannya itu tidak terlalu mencolok. Ya. Jadi kayak misalnya ini ya dari adobe dot com ya gitu. Jadi ada dua tombol yang satu adalah free trial. Yang kedua adalah Bino. Nah, dari Adobe ini. mana yang diharapkan. Kalau misalnya diharapkan itu adalah orang itu lebih ke buy now nya, maka yang free trial nya itu bikinlah tidak terlalu mencolok seperti ini ya tembus pandang ya putih sama kayak ini ya. Sementara yang buy now nya itu lebih mencolok ya Nah, kemudian contoh lagi adalah misalnya dari Wonder shares Filmora Wonder shares. Nah, ini ada dua tombol ya, itu ada try it free dan learn more ya. Nah, karena diharapkannya itu try it free, maka learn more nya dibikin saja tidak terlalu mencolok seperti ini gitu. Jadi tips yang kedua adalah kalau misalnya ada dua tombol ya, maka yang sekundernya yang tambahannya itu usahakan jangan terlalu mencolok. tips berikutnya yaitu adalah usahakanlah gunakan kalimat yang sesuai untuk tombol tersebut. Contoh misalnya ya ini dari site one two three dot com Ini adalah membuat website ya dengan mudah. Maka ya kalimatnya adalah start here ya mulai di sini dimulai dari sini. Atau contohnya lagi ini dari wordpress dot com ya membuat website juga ya. Maka ya sudah nyambung ini button nya yaitu start your site ya. Nah inilah contoh-contoh kalimat lainnya ya download. Nah gitu. Jadi kalau memang itu adalah download, ya sudah tulis saja download ya enggak usah yang klik gitu. Contoh lainnya. Misalnya Anda mau meminta mereka subscribe, ya sudah tulis aja subscribe dong gitu ya atau subscribe di sini ya. Atau misalnya like us seperti ini ya kemudian buy now beli donate search contact us. Nah, ini akan membantu pengunjung untuk memudahkan akan mengklik apa? Ya. Nah, ini contoh lainnya. Ya. Pelajari ilmunya sekarang ini bisa ya read more baca lebih lanjut Buy now login seperti itu. Nah, selain dari kalimat yang sesuai ya seperti ini. Oh, ini contoh lainnya ya. Ini niaga hotstar dot co dot id ya bikin website mulai websiteemu sekarang gitu. Jadi tombolnya itu nyambung sekali ya mulai sekarang ya Nah, kalau memungkinkan ya. Nah, ini adalah tips berikutnya. Itu di sekitar tombolnya sertakan keterangan tambahan yang supaya semakin meyakinkan pengunjung untuk mengkliknya. Contoh misalnya free trial ya no credit card needed. Nah gitu. Jadi kalau di luar negeri ya itu banyak website-website yang untuk mencobanya jatuh harus menggunakan masukkan credit card nya. Nah, karena website ini tidak perlu menyertakan tersebut dan itu adalah menjadi nilai plusnya, maka sertakan di sini. Ya. Contoh lain, misalnya di sini ya. Nah ini swipe page ya. Atau contohnya ini yang bagus nih sales funnels Ya, itu dari klik funnels Ya. Jadi di bawah tombolnya itu ditambahkan ini thirty days guarantee. Jadi ini garansi ini efeknya positif. Cancel anytime twenty four seven support seperti itu. Ya. Jadi tambahkanlah faktor-faktor penguat di sekitar tombolnya ya. garansi uang kembali ya gitu dan sebagainya tips berikutnya yaitu adalah usahakan gunakan icon yang nyambung. Nah, jadi kalau saya pribadi ya itu hampir semua tombol yang saya bikin itu menggunakan icon. Apakah icon minimal icon panah gitu. Kalau tidak, ya Anda bisa menggunakan icon-icon yang nyambung yang contoh misalnya bookmark ya gambarnya bookmark purchase atau add to cart ya tandanya adalah keranjang belanja download ya tandanya adalah awan ya atau kotak ya. Kemudian ada panah ke bawah. Ya search berarti ada gambar kaca pembesarnya. Nah, itu adalah tipsnya. Jadi gunakan icon yang memadai. Nah, begitu juga dengan penjualan online ya untuk yang beli sekarang ya gitu itu Anda bisa menggunakan atau menyertakan tombol-tombol seperti ini. PayPal misalnya. Jadi buy belinya itu by by PayPal gitu atau credit card bisa. Nah kalau misalnya di kita masih transfer itu ya sudah sertakan aja tombol-tombolnya itu icon nya itu di bawah dari tombolnya ini ya gitu. Nah itu adalah tips-tips tambahan berkaitan sama tombol di website. sampai sini ya video tentang tips-tips ya sembilan tips berkaitan dengan tombol di website Anda. Semoga bisa Anda aplikasikan dengan baik dan saya doakan semoga bisa meningkatkan konversi di website Anda. bye
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lesson: Final Quiz
transkripsi: Psikologi Website: Rangkuman Komprehensif untuk Meningkatkan Konversi Penjualan
Transkrip diatas membahas tentang penerapan ilmu psikologi dalam mendesain website dan brosur untuk meningkatkan konversi penjualan. Rangkuman komprehensif ini akan merangkum detail materi, mengambil poin-poin penting, dan tetap memperhatikan alur materi.
1. Tipe Website dan Fungsinya:
Website Umum/Informasi: Berisi informasi umum dan banyak link navigasi (home, produk, tentang kami, dll.). Contoh: grafologiindonesia.com, kangaif.com.
Squeeze Page: Berfokus mengumpulkan database (nama & email) dengan menawarkan lead magnet gratis (ebook, kursus singkat). Desain simpel, tombol CTA fokus pada "Download" atau "Daftar". Contoh: psikologibisnis.com/gratis.
Landing Page: Dirancang khusus untuk menjual satu produk. Konten terfokus pada produk, memandu pengunjung menuju pembelian.
Marketplace: Menjual berbagai produk dalam satu platform. Contoh: Tokopedia, Traveloka, Amazon.
Personal Branding: Meningkatkan daya jual personal atau brand dengan menampilkan portofolio, testimoni, prestasi, dll. Contoh: merryriana.com, dewaekaprayoga.com.
2. Formula AIDA:
Prinsip kunci dalam penjualan di website atau brosur adalah AIDA (Attention, Interest, Desire, Action):
Attention: Tangkap perhatian pengunjung secepat mungkin (3 detik) melalui headline/judul menarik, gambar unik, dan kalimat pembuka yang menggebrak.
Interest: Bangun ketertarikan dengan informasi/fakta, statistik, studi kasus, kondisi ideal, dan tampilkan problem calon customer.
Desire: Tingkatkan keinginan dengan fokus pada manfaat (benefit), bukan fitur, dan kaitkan dengan emosi dan logika.
Action: Arahkan pada tindakan (membeli, mendaftar, menghubungi) dengan tombol CTA yang jelas, persuasif, dan mudah diakses.
3. Headline/Judul:
Penentu utama ketertarikan pengunjung. Headline yang powerful harus menarik perhatian dalam 3 detik.
Gunakan kalimat yang menimbulkan efek WOW, greget, curiosity, dan penasaran.
Contoh: "Inilah Cara Mendapatkan 10 Juta per Bulan dari Rumah", "7 Alasan Kenapa Kamu Harus Tahu Psikologi Bisnis", "Bagaimana Anda Bisa Menjual Produk Saat Liburan di Bali".
4. Pengantar:
Memberikan informasi awal tentang situasi/fakta/data yang relevan dengan produk.
Arahkan persepsi calon customer agar menyadari kebutuhan mereka terhadap produk.
Contoh: "Pengguna belajar online di Indonesia bertambah pesat, kursus online adalah prospek bisnis yang menjanjikan".
5. Problem:
Tunjukkan problem/masalah yang dihadapi calon customer.
Buat mereka menyadari bahwa mereka memiliki masalah yang perlu diselesaikan.
Contoh: "Anda ingin punya sumber pendapatan baru tapi tidak tahu caranya?", "Kulit kusam dan berjerawat?", "Kerjaan numpuk tapi badan lemas?".
6. Menampilkan Produk:
Setelah problem ditampilkan, saatnya menunjukkan produk sebagai solusinya.
Gunakan deskripsi yang mudah dipahami, jelaskan fitur, bahan, manfaat (benefit).
Ceritakan kisah dibalik produk untuk membangun koneksi emosional.
7. Menjelaskan Produk:
Fokus pada manfaat (benefit) untuk customer, bukan fitur.
Jelaskan bagaimana produk menyelesaikan masalah dan memberikan nilai tambah.
Gunakan bahasa yang mudah dimengerti dan contoh yang relevan.
Contoh: "Laptop ini dengan RAM 16GB akan membuat Anda bisa membuka banyak aplikasi tanpa lag", "Tas ini dengan 7 kantong memudahkan Anda menaruh barang secara teratur".
8. Keunggulan Produk:
Tunjukkan keunggulan produk Anda dibandingkan kompetitor.
Jelaskan keunggulan dari sisi kualitas, fitur, desain, kemasan, pelayanan, dan brand.
Contoh: "Mobil ini menggunakan tempered glass untuk jendela sehingga lebih kuat dan aman", "Laundry kami menggunakan deterjen X yang ramah lingkungan".
9. Alasan (KENAPA):
Jelaskan "kenapa" customer harus membeli produk Anda (alasan, keuntungan, urgensi).
Gunakan kalimat "Karena" atau "Kenapa" untuk memperkuat alasan.
Contoh: "Beli sekarang karena besok harga naik", "Download gratis karena ini hari Kamis", "Subscribe karena gratis".
10. Testimoni:
Meningkatkan trust dengan menampilkan feedback positif dari customer.
Gunakan testimoni yang spesifik, disertai foto, screenshot, atau video.
Tampilkan testimoni yang cukup banyak (10-15), pilih yang paling powerful.
Sertakan testimoni yang berhubungan dengan angka (peningkatan pendapatan, penurunan berat badan).
11. Penawaran:
Tawarkan bonus, diskon, paket bundling, dan garansi untuk meningkatkan nilai produk.
Buat penawaran yang sulit untuk ditolak dan tingkatkan keinginan membeli.
Contoh: "Beli 1 gratis 2", "Diskon 50%", "Paket bundling hemat 20%", "Garansi uang kembali 30 hari".
12. Garansi:
Mengurangi keraguan dan meningkatkan keyakinan konsumen.
Berikan garansi yang relevan dengan ketakutan customer (rusak, tidak cocok).
Pastikan garansi masuk akal, proporsional, dan tidak memberatkan Anda.
13. Tombol Call to Action (CTA):
Elemen krusial untuk mengarahkan pengunjung pada tindakan yang diinginkan.
Gunakan bahasa yang to the point, persuasif, mudah dimengerti, dan satu perintah.
Contoh: "Beli Sekarang", "Daftar Sekarang", "Download Gratis", "Hubungi Kami".
14. Tips untuk Tombol CTA:
Gaya 3D: Berikan efek kedalaman (bevel), bayangan (shadow), dan garis tepi (border) agar tombol terlihat jelas dan clickable.
Warna Kontras: Gunakan warna yang kontras dengan background agar tombol mudah terlihat. Gunakan kalkulator warna komplementer (Canva, Sessions College).
Efek Hover: Berikan feedback visual ketika mouse diarahkan ke tombol (berubah warna, ukuran, animasi) untuk meningkatkan engagement.
Jarak/Empty Space: Berikan jarak (white space) di sekitar tombol agar mudah terlihat dan nyaman dibaca.
Tombol Berulang: Gunakan tombol CTA berulang di halaman website untuk memudahkan pengunjung yang sudah siap membeli dan meningkatkan konversi.
Tanda Panah: Gunakan tanda panah untuk mengarahkan perhatian ke tombol CTA dan meningkatkan konversi.
Arah Tatapan Mata: Jika menggunakan gambar orang, pastikan arah tatapan mata mengarah ke tombol CTA atau elemen penting untuk meningkatkan konversi.
Kata Ganti Orang Pertama: Gunakan kata ganti "Saya" di tombol CTA untuk meningkatkan simulasi mental dan mendorong tindakan. Contoh: "Download Ebook Saya", "Daftar Sekarang".
15. Acquisition vs Retention Customer:
Acquisition: Mendatangkan pengunjung baru ke website (melalui iklan, SEO, dll.).
Retention: Membuat pengunjung betah di website dan kembali lagi (konten menarik, navigasi mudah, informasi lengkap).
Menjual ke existing customer 7x lebih murah dibandingkan mendapatkan customer baru.
Optimalkan retensi dengan email follow-up, membership, loyalty program, newsletter, gift, media sosial, dll.
16. Alur Psikologi Penjualan di Website:
Awareness: Pengunjung menyadari keberadaan produk Anda.
Product Research: Pengunjung mencari tahu tentang produk dan manfaatnya.
Emotional Credibility: Bangun koneksi emosional dengan pengunjung.
Product Credibility: Tunjukkan keunggulan dan kredibilitas produk.
Involvement: Tingkatkan keinginan membeli dengan bonus, diskon, garansi.
Buying Decision: Pengunjung membuat keputusan untuk membeli.
Kesimpulan:
Menerapkan prinsip-prinsip psikologi website dan brosur dapat meningkatkan konversi penjualan secara signifikan. Dengan memahami alur psikologi pengunjung, Anda dapat mengoptimalkan desain dan konten untuk memandu mereka menuju pembelian. Selamat mencoba!
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lesson: Gambaran Materi Psikologi Tipografi - Huruf
transkripsi: pada serial kali ini kita akan membahas tentang sembilan kelompok persepsi psikologi huruf atau tipografi. Nah, serial ini nanti akan dibagi ke dalam sembilan, yaitu adalah ini ya. Jadi yang pertama kita akan belajar tentang apa sih makna dan perbedaan dari tipe sherif, sherif, script, dan dekoratif, termasuk penggunaan-penggunaan dan contoh-contohnya. Kemudian kelompok kedua, kita akan membahas tentang tipis atau tebal. Jadi kapan sebaiknya kita menggunakan fons yang tipis, kapan sebaiknya yang tebal. Yang ketiga, nanti Anda akan belajar tentang bentuk fons yang membulat atau menyudut dan termasuk makna serta penggunaan-penggunaannya. Kelompok keempat, kita akan membahas tentang fons yang simpel atau yang kompleks ya, seperti dekoratif. kapan sebaiknya dilakukan? Kapan sebaiknya jangan dilakukan. Ya, itu nanti di kelompok keempat. Kelima, Anda akan mempelajari tentang tulisan miring dan tegak, termasuk makna dan kapan penggunaannya. Keenam, Anda akan melihat atau mempelajari materi tentang fons huruf kecil dan huruf kapital. Ini termasuk salah satu yang menarik ya, yang di luar dari biasanya tidak disadari, tapi kayak Tokopedia ya, kemudian Traveloka, Bank Mandiri, dan sebagainya. Ternyata banyak yang menggunakan font kecil kok tidak lagi kapital ya seperti jaman dulu waktu awal-awal bank Mandiri itu bikin misalnya ya, nanti akan kita bahas di situ. Kenapa menggunakan huruf kecil. Berikutnya pisah dan sambung ya. Kapan sebaiknya pisah, kapan sebaiknya sambung dan persepsi yang dibentuknya itu apa? Kemudian ke delapan yaitu adalah huruf rapat dan huruf berjarak sepasinya itu juga CUKUP berpengaruh. Dan yang terakhir adalah kapan sebaiknya menggunakan pendek dan kapan sebaiknya menggunakan font yang tinggi. Nah, itu adalah sembilan kelompok font yang akan kita pelajari termasuk makna psikologinya. Jadi, harapannya setelah Anda mempelajari ini, Anda akan lebih mudah dalam memilih font yang sesuai dengan website atau brosur Anda atau iklan Anda atau apapun itu yang akan Anda tulis. Sampai jumpa di video berikutnya. Bye bye.
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transkripsi: Pada video kali ini, kita akan membahas tentang dua komponen psikologi huruf atau tipografi. Nah, apa aja sih pembentuk psikologi huruf itu, yaitu disebabkan oleh objektif dan subjektif. Jadi maksudnya seperti ini. Ketika seseorang itu melihat font ya melihat huruf, maka itu ada penilaian objektif dan subjektif. Tapi terjadinya itu secara unconscious ya sudah tidak sadar ya, tapi akan terbentuk seperti itu. Contoh kalau yang objektif adalah seperti yang kiri ini durable ya itu. Oh, ini hitam ya, tebal seperti itu. Kemudian apalagi ini besar-besar misalnya. Nah, itu adalah objektifnya. ya. Oh, ini tipis ya. Apa namanya? Ramping misalnya ya tipis-tipis seperti itu. Nah, kalau yang subjektif itu kurang lebih. Oh, ini kayaknya kuat. Nah, kesan kuat ya atau kokoh. Nah, seperti itu. Itu adalah subjektifnya. Atau yang ini misalnya lembut ya ringkih misalnya ringan. Nah, itu adalah contoh-contoh dari subjektifnya. Persepsi subjektif ini itu biasanya berkaitan dengan pengalaman dari masing-masing individu. Nah, cuman ya itu biasanya pengalamannya ada yang pengalamannya itu dilakukan secara disadari atau ada yang karena tidak disadari sehingga terbentuklah asosiasi tersebut. Nah, nanti penjelasan tentang teori kenapa bisa terbentuk psikologi asosiasi terhadap huruf tersebut nanti dibahas ketika kita membahas yang tujuh tahapannya tersebut, ya, di sesi berikutnya. Nah, untuk di sini ya, karena penilaian masing-masing individu itu terhadap font itu adalah objektif dan subjektif, maka Anda nanti sebagai calon desainer ya, maka harus mengetahui juga nih ya, yaitu berarti persepsi orang-orang secara umum. TERHADAP fond ini itu seperti apa? Nah, ketika Anda itu memahami, maka harapannya adalah nanti semakin nyambung dengan produk yang Anda jual. Jadi kalau misalnya Anda jualan logo, Anda jualan brosur, itu akan lebih selaras. Dan nanti masing-masing itu akan kita bahas ya di sesi berikutnya. Kita ambil contoh dulu ya, seperti itu Misalnya Anda adalah seorang desainernya. Anda diminta untuk membuat iklan. Nah, iklannya ini adalah iklan bantal ya iklan bantal. Kemudian ditanyakanlah mana fonts yang menurut Anda secara psikologis lebih cocok untuk bantal ini. Kita baca ya, ini kalimat yang mau dijualnya itu adalah your kind of comfort ultra comfort. Jadi adalah kelembutan yang akan dijual. Maka manakah yang menurut Anda lebih cocok? Jawabannya adalah yang kanan. Kenapa? Karena dalam kasus ini adalah fons tipis itu akan terkait dengan asosiasi ringan dan lembut, ya gitu, dibandingkan yang tebal. Contoh lagi misalnya, ketika Anda diminta untuk membuat brosur mobil, dan di sini yang dijual adalah being a head stroke technologi ya. Jadi teknologinya itu adalah dia lebih cepat, lebih unggul. Nah, manakah font yang lebih sesuai menurut Anda? Jawabannya adalah yang kanan, yaitu menggunakan italik atau miring. Kenapa? Karena secara psikologi miring ke kanan itu dipersepsikan, diasosiasikan dengan kecepatan ya miring ke kanan, seperti itu. Contoh lagi, misalnya Anda diminta untuk membuat membuat brosur atau iklan itu jaket. dan di sini jaketnya keren banget deh. Elegan. Nah, manakah yang akan Anda gunakan font nya? Apakah yang atas atau yang bawah? Yes. Jawaban yang tepat adalah yang atas. Kenapa? Karena ketika kita menggunakan font tipe script itu terasosiasikan dengan kesan elegan. Ya. Contoh lagi misalnya Anda jual produk digital, misalnya LAPTOP dan di sini yang akan Anda jual itu tagline nya adalah super slim LAPTOP ya. Jadi LAPTOP yang tipis sekali ya. Kemudian performance teller to you ya gitu. Jadi intinya itu adalah slim nya ya. Nah, mana font yang Anda pakai? Ya, jawabannya itu adalah yang kanan. Ya. Kenapa? Karena font yang rapat-rapat. Selain tipisnya rapat juga itu berpengaruh. Itu menunjukkan kesan ramping. Ya gitu. Nah, itu adalah contoh-contoh sekelumit ya bahwa Oh iya, ternyata font itu berpengaruh juga ya. TERHADAP PERSEPSI PSIKOLOGIS TERHADAP BARANG TERSEBUT. Nah, sampai sini dulu ya tema kali ini dan untuk penjelasan detailnya, kenapa nanti itu bisa terbentuk? Ya, itu akan dibahas di materi berikutnya, yaitu tujuh TAHAP psikologi terjadinya penilaian huruf atau tipografi atau font. Semoga menambah wawasan buat Anda, menambah inspirasi dan ide dan tidak sabar untuk ketemu di sesi berikutnya. Bye bye.
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transkripsi: Pada video ini, pembicara melanjutkan pembahasan tentang psikologi huruf, fokus pada tujuh tahap psikologis dalam penilaian tipografi atau font. Video ini bertujuan agar penonton memahami kapan aspek subjektif dan objektif muncul dalam penilaian font serta bagaimana asosiasi antara bentuk font dan makna psikologis terbentuk.

Tahap pertama adalah pengamatan awal terhadap huruf. Menariknya, menurut penelitian, saat seseorang melihat huruf, yang pertama kali terbentuk bukan kontennya, melainkan asosiasi emosional terhadap font tersebut, yang terjadi secara tidak sadar. Tahap kedua melibatkan aktivasi persepsi, di mana seseorang mulai memperhatikan karakteristik font seperti ketebalan, ukuran, dan jarak antar huruf, yang secara otomatis memicu asosiasi tertentu.

Pada tahap ketiga, asosiasi langsung dengan pengalaman pribadi terbentuk. Misalnya, font Fraktur di Jerman langsung diasosiasikan dengan Nazi, Helvetica di Amerika dengan IRS, dan Times New Roman dengan formalitas. Asosiasi ini menghasilkan dua makna: makna semantik (misalnya Fraktur = Nazi) dan makna emosional (misalnya Times New Roman = formal, kaku).

Tahap keempat adalah aktivasi node terkait dalam memori. Sebagai contoh, ketika melihat tulisan â€œMaybelline,â€ memori tentang kecantikan dan produk kosmetik langsung teraktivasi, dan font yang digunakan (misalnya tipis, tinggi, jarak antar huruf longgar) akan dihubungkan dengan konsep kecantikan.

Pada tahap kelima, makna kolektif terbentuk, yaitu penyatuan persepsi awal dengan asosiasi memori. Ini berarti font tertentu mulai konsisten diasosiasikan dengan konsep tertentu (misalnya, tipis, tinggi, dan longgar dengan kecantikan).

Tahap keenam melibatkan evaluasi keselarasan (kongruensi). Jika font sesuai dengan asosiasi yang terbentuk sebelumnya, akan memperkuat persepsi positif. Sebaliknya, jika terjadi ketidaksesuaian, misalnya font yang biasa diasosiasikan dengan kecantikan digunakan untuk produk maskulin, maka akan terjadi gangguan dalam persepsi.

Tahap terakhir, tahap ketujuh, adalah evaluasi akhir, di mana simpul-simpul memori yang sudah terbentuk akan mempermudah evaluasi produk serupa di masa depan. Ketika asosiasi dan persepsi sudah terbentuk dengan baik, konsumen akan merasa bahwa pilihan font tersebut "tepat" dan "nyambung" dengan produk yang diiklankan, menciptakan rasa aman dan kepercayaan.

Kesimpulannya, desainer berpengalaman sering kali menggunakan font yang tepat secara intuitif, meskipun mereka mungkin sulit menjelaskan alasannya. Ini disebabkan oleh pengalaman dan pembelajaran yang membentuk asosiasi kuat antara font dan makna tertentu. Video ini menekankan pentingnya memilih font yang tepat untuk menciptakan persepsi yang diinginkan dalam benak konsumen, dan pembicara berjanji akan membahas lebih lanjut tentang panduan memilih font di video berikutnya.

judul kursus: Psikologi Visual
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: 9 Kelompok Persepsi Tipografi Huruf - Pembukaan
lesson: 9 Kelompok Persepsi Tipografi Huruf - Pembukaan
transkripsi: pada serial kali ini kita akan membahas tentang sembilan kelompok persepsi psikologi huruf atau tipografi. Nah, serial ini nanti akan dibagi ke dalam sembilan, yaitu adalah ini ya. Jadi yang pertama kita akan belajar tentang apa sih makna dan perbedaan dari tipe sherif, sherif, script, dan dekoratif, termasuk penggunaan-penggunaan dan contoh-contohnya. Kemudian kelompok kedua, kita akan membahas tentang tipis atau tebal. Jadi kapan sebaiknya kita menggunakan fons yang tipis, kapan sebaiknya yang tebal. Yang ketiga, nanti Anda akan belajar tentang bentuk fons yang membulat atau menyudut dan termasuk makna serta penggunaan-penggunaannya. Kelompok keempat, kita akan membahas tentang fons yang simpel atau yang kompleks ya, seperti dekoratif. kapan sebaiknya dilakukan? Kapan sebaiknya jangan dilakukan. Ya, itu nanti di kelompok keempat. Kelima, Anda akan mempelajari tentang tulisan miring dan tegak, termasuk makna dan kapan penggunaannya. Keenam, Anda akan melihat atau mempelajari materi tentang fons huruf kecil dan huruf kapital. Ini termasuk salah satu yang menarik ya, yang di luar dari biasanya tidak disadari, tapi kayak Tokopedia ya, kemudian Traveloka, Bank Mandiri, dan sebagainya. Ternyata banyak yang menggunakan font kecil kok tidak lagi kapital ya seperti jaman dulu waktu awal-awal bank Mandiri itu bikin misalnya ya, nanti akan kita bahas di situ. Kenapa menggunakan huruf kecil. Berikutnya pisah dan sambung ya. Kapan sebaiknya pisah, kapan sebaiknya sambung dan persepsi yang dibentuknya itu apa? Kemudian ke delapan yaitu adalah huruf rapat dan huruf berjarak sepasinya itu juga CUKUP berpengaruh. Dan yang terakhir adalah kapan sebaiknya menggunakan pendek dan kapan sebaiknya menggunakan font yang tinggi. Nah, itu adalah sembilan kelompok font yang akan kita pelajari termasuk makna psikologinya. Jadi, harapannya setelah Anda mempelajari ini, Anda akan lebih mudah dalam memilih font yang sesuai dengan website atau brosur Anda atau iklan Anda atau apapun itu yang akan Anda tulis. Sampai jumpa di video berikutnya. Bye bye.

judul kursus: Psikologi Visual
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: 1 - Serif vs Sans Serif vs Script vs Decorative
lesson: 1b - San Serif
transkripsi: Dalam video ini, pembicara membahas tentang empat kelompok dasar tipe font, yaitu Serif, Sans Serif, Script, dan Dekoratif, serta makna psikologis di balik penggunaannya. Video ini bertujuan untuk membantu pemirsa memahami perbedaan dan aplikasi dari masing-masing kelompok font dalam desain dan branding.

1. Serif:
Serif adalah font yang memiliki tambahan ornamen seperti tarikan awal dan ekor di setiap huruf. Font Serif digunakan untuk menekankan kesan tradisional, eksklusif, formal, dan dapat diandalkan. Font ini sering digunakan dalam buku cetak dan koran karena penelitian menunjukkan bahwa ketebalan dan tipisnya huruf Serif membantu mata membaca lebih cepat. Contoh font Serif yang terkenal adalah Times New Roman, yang sering digunakan dalam penulisan akademik karena memberikan kesan formal dan resmi.

2. Sans Serif:
Sans Serif adalah font yang tidak memiliki tarikan awal dan ekor, memberikan kesan yang lebih modern, bersih, dan sederhana. Sans dalam bahasa Latin berarti "tanpa," jadi Sans Serif berarti tanpa serif. Font ini lebih mudah dibaca di layar komputer atau perangkat digital lainnya dibandingkan dengan Serif. Sans Serif sering digunakan dalam branding yang ingin menonjolkan kesan modern dan objektif. Contoh font Sans Serif termasuk Calibri dan Arial. Sans Serif juga memiliki beberapa subkategori, seperti Grotesque, Geometrik, dan Humanis.

Subkategori Sans Serif:

Grotesque: Kesan seragam, independen, dan konvensional, sering digunakan dalam situasi di mana kemandirian atau netralitas diinginkan. Contoh: Franklin Gothic.
Geometrik: Menekankan presisi, futuristik, dan trendy, sering digunakan dalam dunia teknologi. Contoh: Avenir, Century Gothic.
Humanis: Memberikan kesan lembut, welcoming, dan hangat, sering digunakan untuk komunikasi yang lebih personal dan ramah. Contoh: Calibri, Corbel.
3. Script:
Script adalah font yang meniru tulisan tangan dengan huruf-huruf yang biasanya tersambung satu sama lain. Font ini memberikan kesan elegan, mewah, feminin, dan personal. Script sering digunakan dalam branding untuk produk-produk mewah atau dalam situasi yang membutuhkan sentuhan yang lebih kreatif dan unik. Contoh font Script termasuk Edward Script dan Freestyle Script. Makna di balik Script biasanya terkait dengan keanggunan, keindahan, dan eksklusivitas, yang cocok untuk produk seperti parfum atau barang mewah lainnya.

4. Dekoratif:
Dekoratif adalah kategori font yang mencakup berbagai desain unik dan ornamen yang kreatif. Font Dekoratif sering digunakan dalam konteks informal, santai, atau untuk menarik perhatian dalam desain tertentu, seperti poster film atau logo yang memerlukan karakteristik visual yang kuat. Font ini sangat bervariasi dan dapat disesuaikan dengan kebutuhan spesifik, mulai dari tampilan horor hingga ceria. Contoh font Dekoratif termasuk Indomie dan Coca-Cola.

Makna dan Aplikasi Psikologis Font:
Serif: Menekankan tradisi, kematangan, dan keandalan. Cocok untuk branding yang ingin memberikan kesan resmi dan stabil, seperti Gucci atau Mercedes Benz.
Sans Serif: Menonjolkan modernitas, kesederhanaan, dan objektivitas. Cocok untuk perusahaan yang bergerak di bidang teknologi atau yang ingin memberikan kesan bersih dan fokus, seperti Google dan Microsoft.
Script: Memberikan kesan keanggunan, keindahan, dan eksklusivitas. Sering digunakan dalam produk-produk mewah seperti parfum, atau brand yang ingin menonjolkan elemen feminim, seperti Barbie atau Coca-Cola.
Dekoratif: Memberikan kesan kreatif, unik, dan santai. Cocok untuk desain yang membutuhkan karakter visual yang kuat dan berbeda, seperti logo Indomie atau Disney.
Penutup:
Dalam sesi ini, pembicara menekankan pentingnya memahami makna dan aplikasi psikologis dari masing-masing tipe font dalam desain. Dengan pengetahuan ini, desainer dapat lebih bijak dalam memilih font yang tepat untuk menciptakan persepsi yang diinginkan dalam benak konsumen. Pada sesi berikutnya, pembahasan akan dilanjutkan dengan lebih mendetail mengenai subkategori dari Serif dan Sans Serif, serta aplikasi praktis dalam desain.

judul kursus: Psikologi Visual
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: 2 - Tipis vs Tebal
lesson: 2 - Tipis vs Tebal
transkripsi: Pada sesi kali ini, kita akan membahas tentang makna psikologi huruf atau tipografi dari fons yang tipis dan yang tebal. Kapan sebaiknya menggunakan yang tipis, kapan sebaiknya menggunakan yang tebal. Nah, kita lihat sebagai berikut. Jadi dari beberapa sumber yang saya baca, itu menunjukkan bahwa font-font tipis itu itu memberi kesan yaitu keindahan, feminimity lembut ya. Tapi di sisi lain juga itu menunjukkan kerapuhan dan kelemahan ya. Nah, sementara ketika nya tebal ya seperti ini contohnya tebal ya bold itu menggambarkan kekuatan, tegas masculinity solid ya juga di sisi lain menggambarkan dominering atau mendominasi juga menunjukkan sifat keangkuhan ya sombong overbearing. Nah, kembali lagi ya, font ini bisa Anda manfaatkan ketika Anda mau menjual produk tertentu. Ketika Anda misalnya mau menjual produk apa, misalnya yang berhubungan sama keindahan, feminimity mungkin bisa menggunakan font-fone yang tipis atau like phones ya. Tapi kalau Anda mau menunjukkan produknya kuat, ya pakailah yang tebal ini. Nanti kita lihat contohnya seperti apa. Nah, ini adalah kurang lebih gambar perbandingan ya antara yang light dan yang tipis, regular, medium dan bold ya ini lebih tebal. Biasanya untuk website itu Anda bisa menggunakan tiga-tiganya ini atau untuk koran untuk majalah juga bisa ya untuk tulisan contoh misalnya light ya ini biasanya untuk yang tipis-tipis ya untuk bold biasanya untuk judul-judul misalnya. dan reguler itu ya untuk inti atau umumnya. Light biasanya untuk deskripsi-deskripsi tambahannya. Contoh, misalnya kita lihat seperti ini. Nah ya, ini adalah judul utamanya. Dia menggunakan yang tebal ya. Kemudian ini yang normal dan ini dia menggunakan yang tipis. Nah, ini secara tidak langsung membantu orang juga ya untuk melihat ya gitu bahwa mana yang kekuatan dari ini yang utamanya itu apa? Ya berarti yang tebelnya, kemudian yang standarnya normalnya dan penjelasan tambahannya di bawah. Contoh lagi misalnya kita lihat ini dari Google dan Facebook ya, mereka biasanya menggunakan tiga format tersebut. Ya. Ada yang ditebalkan ya di sini ya, itu yang menjadi penekanan mereka ya. Kemudian ada ada yang mediumnya dan ada yang light nya yang tipisnya ya. Dan kadang-kadang yang tipisnya suka diubah menjadi warnanya rada abu-abu gitu. Jadi fokus utamanya itu adalah yang ini. Dan ini akan sangat membantu calon pembaca ya atau visitor yang datang ke website Anda itu untuk membacanya dengan lebih baik lagi. Contoh lagi misalnya Apple pun demikian ya. Yang utamanya adalah ini yang akan ditonjolannya, kemudian iPhone dua belasnya, kemudian ini ee tebalnya ini normal, dan di sini itu relatif lebih lebih light ya. light nya kalau dalam kasus ini diabu-abukan juga ya, lebih diabu-abukan. Nah, seperti itu ya. dan sedikit cerita ya itu kalau kami pun ketika membuat materi presentasi ya untuk di kelas untuk ngajar itu, kami berusaha untuk membedakan warna seperti ini ya. Jadi tidak semuanya warna hitam semua itu tidak ya. Tapi kita gunakan mana yang inti ya, yang penting itu warna hitam dan deskripsi tambahannya itu biasanya lebih lebih light ya, dan warnanya juga lebih terang juga. Lebih light juga ya. Nah, ini contoh lainnya ya. Nah, ini ya. Ya, ini lebih mungkin kalau ini lebih besar ya. Kalau dari tebalnya ini kurang lebih sama. Tapi di sininya dia lebih lebih light light di situ. Nah, itu adalah makna yang pertama. Yaitu adalah tebal dan tipisnya. Semoga bermanfaat dan sampai jumpa di video berikutnya. Bye bye.

judul kursus: Psikologi Visual
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: 3 - Membulat vs Menyudut
lesson: 3 - Membulat vs Menyudut
transkripsi: "Pada sisi kali ini, kita akan membahas makna psikologi huruf atau tipografi, yaitu huruf-huruf membulat atau menyudut. Nah, kita lihat dulu contohnya seperti apa. di antara dua ini ya ada yang kiri, ada yang kanan. Mana yang menurut Anda yang tipe membulat dan mana yang menyudut? Jawabannya adalah yang kiri adalah yang membulat dan yang kanan itu adalah yang menyudut ya, atau rounded dan angular. Nah, ini contoh-contohnya ya. Jadi kalau kita perbesar ya, yang membulat itu dia lebih banyak memfokuskan pada lentur-lentur kebulatannya tersebut. Nah, ini ya. Bulat-bulat Rounded- rounded. Nah, ini ya. Ini contohnya kita bandingkan dengan yang annuler. Nah, kalau ini ya ini banyak ujung-ujungnya itu dia yang menyudut- menyudut atau angular. Nah, kapan sebaiknya Anda menggunakan membulat? Kapan sebaiknya menggunakan bersudut? Ini contoh fons nya ya. Contoh font nya yang membulat itu areal rounded ya copper black ya. Ini contoh-contoh font nya dan ini adalah yang bersudut. Nah, Mulat ini sebaiknya Anda pakai ketika Anda itu akan menjual atau menonjolkan kesan dari kelembutan, kenyamanan, kewanitaan, keindahan. Kemudian kalau makanan sifatnya yang manis-manis itu adalah bulat-bulat begini. Kemudian sifatnya friendly ya, persahabatan itu cocok ketika Anda menggunakan fons yang bulat. Sebaliknya untuk bersudut itu kapan sebaiknya dipakai, yaitu adalah ketika Anda mau menampilkan produk-produk yang resmi, yang formil, atau produk-produk yang menunjukkan kejantanan, daya tahan ya, makanan kalau makanan itu biasanya makanan pahit, ya, asin atau asam itu biasanya pakai yang tipe-tipe sudut seperti ini, itu akan jauh lebih pas. Nah, kita lihat contohnya seperti apa? Ya. Nah, ini ya. Hibunda dot com Nick Junior Star Falls Ya, ini untuk anak-anak. Ya, ini cocok sekali menggunakan font-fone yang rounded seperti ini yang membulat ini saya perbesar ya sebentar. Nah, ini ya, ini membulat-membulat sekali ya ini hai bunda juga. Ini termasuk membulat-ulat-ulat di sini. Nah, sementara untuk kayak misalnya Anda bikin laporan skripsi, tesis ya atau yang formal-formal yang resmi, maka ini biasanya menggunakan angular ya seperti ini gitu. Nah, ini ini membulat dan ini bersudut Nah, sampai sini dulu. Semoga bermanfaat dan menambah wawasan Anda. Sampai jumpa di video berikutnya. Bye bye.

judul kursus: Psikologi Visual
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: 4 - Simple vs Kompleks
lesson: 4 - Simple vs Kompleks
transkripsi: Pada sesi kali ini, kita akan membahas tentang makna psikologi huruf atau tipografi, yaitu antara simpel dan kompleks. Kapan sebaiknya Anda menggunakan simpel? Kapan sebaiknya Anda menggunakan kompleks? Kita lihat dulu contohnya seperti ini. Mana yang simpel? Mana yang kompleks? Ya, ya. Ini adalah IKEA adalah contoh font yang simpel sekali dan karnival ya price ini adalah contoh yang kompleks atau suka juga disebut dengan dekoratif. Nah, contoh-contoh fons dari simple yaitu adalah Calibri, Alded, Aaroni, Bizio. Itulah contoh yang simple. Sementara yang kanan ini ya yang kompleks itu ada Old English text, Pasifiku ya Asimov, kaligrafi, dan sebagainya yang dekoratif-dekoratif itu biasanya bersifat kompleks ya. Nah, ini ada yang menarik ya. Saya waktu ketika mempelajari tentang fons ini ada penelitian yang berhubungan sama PERSEPSI TERHADAP KEJU YA GITU TERHADAP FN ya. Jadi ternyata penelitian ini dilakukan di tahun dua ribu sepuluh ya oleh ini ya tiga se Joli ini ya itu menyebutkan bahwa people per save more value in a goldman cheese when the phone was difficult to read ya. Jadi yang kompleks itu dia termasuk yang difficult dan ternyata bisa meningkatkan kedalaman persepsi orang TERHADAP produk tersebut. Ya, ini menarik gitu. Jadi eksklusifitas ya unik ya gitu. Itu bisa masuk di sini. Nah, ini adalah makna-makna perbedaan yang ditonjolkan dari font tipe simpel dan tipe kompleks. Kapan sebaiknya Anda menggunakan font tipe simpel, yaitu ketika Anda mau menunjukkan produk-produk yang menonjolkan kemudahan. produk-produk yang menunjukkan kejelasan to the point terus terang, yang lugas, yang direct langsung, maka gunakanlah font-fone yang simpel. Sementara kalau Anda itu mau menjual produk atau menampilkan brosur yang menjual keunikan, creativity, kebebasan, atau individuality, maka itu gunakanlah font-fone yang sifatnya kompleks. ya ini banyak biasanya kompleks itu paling sering dipakai untuk film-film apa untuk poster-poster film itu secara umum kebanyakan menggunakan kompleks ya. Oke, sampai sini ya tentang simple versus kompleks. Semoga menambah wawasan Anda dan bermanfaat dan sampai jumpa di video berikutnya. Bye bye.

judul kursus: Psikologi Visual
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: 5 - Miring vs Tegak
lesson: 5 - Miring vs Tegak
transkripsi: Pada sesi kali ini, kita akan membahas tentang makna psikologi huruf atau tipografi miring dan tegak. Kapan sebaiknya Anda menggunakan tulisan miring dan kapan sebaiknya Anda menggunakan tulisan tegak. Nah, sebelum membahas tentang font ya, saya akan menanyakan dulu pada Anda di antara dua gambar ini mana ini kan dua-duanya gambarnya sama-sama diam ya sama-sama tidak bergerak, tapi mana yang memberi persepsi atau kesan lebih cepat. Yes. Jawabannya adalah tentu yang kanan ini ya, yang lari ini ya. Dan ini kalau kita ngelihat dia posturnya itu miring ke kanan. Dan itu persepsi tersebut itu terbentuk juga pada manusia pada umumnya. Ketika melihat yang kanan itu miring ke kanan itu ada persepsi gerakan. Nah, sehingga kalau kita ngelihat apa ini perbedaan antara tegak dan miring dan kapan sebaiknya penggunaannya, yaitu seperti ini. kalau Anda itu ingin menunjukkan produk-produk yang Anda tonjolkan adalah stability nya, kemandiriannya, objectivity nya atau juga menunjukkan suatu yang rigid yang kaku gitu, maka Anda sebaiknya menggunakan font-fone yang tegak. sebaliknya kalau Anda itu menjual atau ingin menonjolkan sifat-sifat yang cepat ya, yang bergerak yang cepat, maka gunakanlah font yang miring. Contohnya seperti ini ya yang miring nih ya the flash. Wah cepat gitu. ACT aksi cepat tanggap ya, kemudian ekspress. Nah ini pengantaran-pengantaran ya delivery-delivery yang cepat itu biasanya pakai yang miring ke kanan ya. Sementara ini, ini contoh-contoh yang tegak ya Google, Facebook, Tokopedia itu dia menggunakan yang tegak. sampai sini materi kali ini. Semoga menambah wawasan inspirasi buat Anda dan insight buat Anda ketika Anda ingin membuat logo atau brosur. Sampai jumpa di video berikutnya. Bye bye.

judul kursus: Psikologi Visual
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: 6 - Huruf Kecil vs KAPITAL
lesson: 6 - Huruf Kecil vs KAPITAL
transkripsi: Pada sesi kali ini kita akan membahas tentang makna psikologi huruf atau tipografi yang berkaitan dengan huruf kecil dan huruf kapital. Ini cukup menarik sekali kalau Anda perhatikan di luar sana, ternyata banyak logo-logo atau perusahaan-perusahaan yang ternyata menggunakan huruf kecil semua. Seperti contohnya Bank Mandiri. Dulunya kapital, sekarang kecil semua. Amazon, Traveloka, Gojek, Tokopedia, Facebook menggunakan kecil semua. Dan beberapa mungkin berpikir, kenapa ya tidak menggunakan capital saja semuanya, seperti contohnya Samsung, Aqua, Nike, BMW, Prada, The Times, Hermes, dan sejenisnya. Ternyata ada penelitian yang membahas tentang penggunaan font capital atau kecil ini, yaitu adalah seperti ini. huruf kecil. Menurut Osterhood di dua ribu tiga belas itu sangat efektif untuk merek-merek atau produk-produk yang bersifat altruism Altruism itu mempromosikan kasih sayang, suka memberi, memberi kebaikan, mengasuh dan sejenisnya altruism. Selain itu, huruf kecil yang tipis juga sesuai juga sejalan untuk merek-merek yang bersifat kreator atau yang menekankan inovasi. Jadi sejalan ya inovasi kreator ya menciptakan hal-hal baru altruism ya memberi. Nah itu cocok digunakan oleh perusahaan-perusahaan inovasi di bidang tersebut. Nah, sebaliknya adalah capital capital ini oleh peneliti yang sama menyebutkan bahwa capital itu cocok untuk merek-merek yang bersifat hiru ya atau pahlawan atau yang kokoh seperti itu yang menyampaikan tentang kualitas yang terkait dengan energi, keberanian dan fokus ya. Jadi kalau kita ngelihat lagi contohnya ya yang tadi adalah seperti ini ya. Nah, ini gitu. Ini kecil kecil kecil ya. Altruism ya. Kemudian inovasi kreator itu bisa di sini. Sementara di sini itu lebih ke kematangan. Ya. Ketegasan keberanian. Ya, itu adalah di capital ini. Nah, bagaimana kalau penggunaannya itu adalah campur atau gabungan? Nah, yang gabungan ya, ini penelitiannya kalau ini berbeda ya oleh Garvey dan kawan-kawan itu ternyata kalau penggunaan fons yang gabungan itu, itu akan membantu memudahkan untuk keterbacaannya gitu. Tapi ini tidak membahas tentang merek ya minimal ini dan penelitiannya juga ini pada jalan pada jalan. Jadi ternyata ketika capital dan kecil upper case dan lower case itu ternyata memudahkan untuk dibaca dan kayak standar penulisan umum ya, kayak contohnya Google ya gitu. Awalnya capital, kemudian kecil dan inilah contohnya. Nah, ini ada yang menarik ya, saya coba men- track perubahan-perubahan logo yang terjadi di Indonesia ya, itu ternyata ada yang dulunya itu huruf kapital ya, dan sekarang itu berubah menjadi huruf kecil atau minimal campur mix Contoh misalnya Telkom Indonesia ya, ini capital semua sekarang menjadi banyak kecil. Indosat menjadi kecil semua ya. Kemudian RSAS Rumah Sakit Hasan Sadikin Bandung jadi kecil semua ITB Institut Teknologi Bandung dulunya kapital semua ini saya perbesar ya terus sekarang menjadi kecil semua ya. Kemudian bank ya perbankan ini banyak ya yang tadinya besar kemudian menjadi kecil. Contoh BTPN besar jadi kecil ya kapital jadi kecil BI jadi kecil. ya, kemudian ini dulu ya bergabung menjadi Bank Mandiri. Nah, Bank Mandiri dulu kapital semua sekarang kecil semua ya. Kemudian Uin ya ini Universitas Islam Negeri. Ini kecil semua ya untuk uinnya. Kemudian di siaran TV juga. kalau diperhatikan banyak yang berubah menjadi kecil. ANTV ya gitu. Ini menjadi kecil semua global. Lihat dulu capital semua ya. Kemudian sekarang menjadi kecil semua ya. Lat TV ya, ini menjadi TV One ini juga menggunakan huruf kecil, font kecil. Nah, kemudian ada lagi ini masih di TV juga TPI ya ini sebelum diakuisisi oleh MNC ya ini sempat menjadi kecil bagian belakangnya. Ya. Jadi ini menarik ya menarik sekali gitu. Makanya tidak aneh ketika kita melihat beberapa produk-produk inovasi ya produk-produk yang sifatnya altruism memberi kasih sayang dan sebagainya menggunakan font kecil. Semoga menambah wawasan Anda untuk yang belum tahu, terutama ya gitu. Dan sampai jumpa di video berikutnya. Bye bye.

judul kursus: Psikologi Visual
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: 7 - Pisah vs Sambung
lesson: 7 - Pisah vs Sambung
transkripsi: Pada sesi kali ini, kita akan membahas tentang makna psikologi huruf atau tipografi antara huruf pisah dan huruf sambung atau separated dan connected. Nah, kita lihat dulu ya. Makna apa yang dibawa oleh masing-masing ini ternyata ya dari penelitian-penelitian menunjukkan bahwa penggunaan huruf-huruf pisah itu efektif ketika Anda hendak menyampaikan kesan fragmentasi dan individuality juga kemandirian ya. Jadi yang berdiri sendiri ya itu independen, misalnya, itu cocok menggunakan huruf-huruf yang terpisah. sementara ya connected atau sambung itu cocok ketika Anda ingin menyampaikan produk-produk yang berhubungan dengan kesan-kesan kesatuan unity ya collectivity kebersamaan, kemudian kedekatan itu juga berhubungan sama connected. Contoh misalnya ini adalah phone connected ya, dan ini bisa menjadi ilustrasi. Ya, itu adalah sambungan antara satu dengan yang lainnya. Itu ibaratnya kayak orang lagi memegang tangan yang lain. Jadi ada sambungan di situ ya, dekat dan tersambung. Nah, kita lihat contoh-contoh siapa aja sih yang menggunakan pisah dan yang menggunakan tersambung seperti ini ya yang pisah ini kayak contohnya Google, Microsoft, Facebook, Traveloka, Tokopedia. Mereka memilih fs yang terpisah ya separated. Sementara yang sambung connected itu ini tipe-tipe script ya tipe-tipe huruf script itu biasanya sambung Johnson and Johnson, Instagram, Coca-cola, Barbie, Kelloggs ya dan contoh-contoh lainnya itu banyak juga yang menggunakan sambung. Memang ini cocok ya. Kalau kayak Johnson and Johnson mungkin ya hubungan itu. ibu dan anak ya Instagram mungkin dalam sosial coca-cola keceriaan bersama-sama seperti itu ya. Barbie ya mungkin kekeluargaan misalnya ya kelloggs misalnya makan bersama keluarga. Nah, itu cocok menggunakan yang seperti itu ya. Nah, itu adalah perbedaan antara tulisan lepas dan tulisan sambung secara tipografinya. Semoga bermanfaat memberi insight tambahan buat Anda dan sampai jumpa di video berikutnya. Bye bye.

judul kursus: Psikologi Visual
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: 8 - Huruf Rapat vs Huruf Berjarak
lesson: 8 - Huruf Rapat vs Huruf Berjarak
transkripsi: Pada sesi kali ini, kita akan membahas tentang makna psikologi huruf atau tipografi antara rapat-rapat dan berjarak. Ya, spasi antar hurufnya itu. Kita lihat contohnya seperti ini. Ini ada dua penggunaan ruangan ya. Yang satu adalah kecil nih seperti ini ya, yang satu ini adalah sofa yang lebar. Nah, kita lihat ini adalah contoh fons yang rapat dan ini adalah yang berjarak. Nah, dari sini saja ya sebenarnya sudah memberi clue pada Anda kapan sebaiknya menggunakan font dengan spasi yang rapat atau font dengan spasi yang berjarak atau extended. Nah, di sini ya ternyata penelitian ini menunjukkan bahwa font-fone yang rapat itu cocok ketika Anda ingin mengiklankan atau mempromosikan produk-produk yang ramping atau slim seperti ponsel, LAPTOP. Nah, itu cocok tuh ya pakai jarak antar hurufnya dia candung rapat atau misalnya yang memberi kesan ekonomis itu juga cocok pakai yang rapat atau yang memanfaatkan ruang batasan-batasan. Eh, sorry. atau memanfaatkan ruang yang terbatas secara maksimal. Ya, kayak contohnya tadi ya. Nah, ini ruang terbatas digunakan secara maksimal. Nah, ini cocok untuk menggunakan font-font yang cendung rapat juga. Jadi selaras antara persepsi dengan gambaran yang dijualnya. Nah, beda dengan yang berjarak atau extended ya, itu cocok ketika Anda ingin memberikan satu kesan yang luas atau ruang untuk bergerak atau bernafas. Contohnya misalnya seperti ini, sofa yang luas, rumah yang luas, kebun yang luas, ya gitu. Atau misalnya apa ya, keranjang yang luas. Nah, itu cocok untuk menggunakan f-f dengan spasi yang berjarak. sampai sini materi kali ini. Semoga bermanfaat menambah wawasan Anda dan sampai jumpa di video berikutnya. Bye bye.

judul kursus: Psikologi Visual
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: 9 - Pendek vs Tinggi
lesson: 9 - Pendek vs Tinggi
transkripsi: Pada sesi kali ini, kita akan membahas tentang makna psikologi huruf atau tipografi dari huruf yang pendek dan huruf yang tinggi. Nah, seperti apa contohnya kita lihat dalam kasus seperti ini. Coba ini ceritanya ada orang yang menjual sepatu. Ada sepatu pria? Ya, untuk sepatu gunung atau sepatu yang berbobot ini ya. Ada sepatu untuk wanita yang menekankan luksuriusnya. Ya, ini menekankan durable nya. Ini menekankan luxuriusnya. menurut Anda di antara dua font yang dipakai ini? Ya. Manakah yang cocok untuk sepatu pria ini yang menekankan durable? Manakah yang cocok untuk luxuriusnya ini? Ya, silahkan menurut Anda yang mana? Ya, jawaban yang tepat adalah untuk yang menekankan durable itu sebaiknya menggunakan yang atas ya yang tebal-tebal ini ya. Tapi dalam kasus ini kita lihat dia yang lebih pendek ya. Sementara untuk yang luksurius itu Anda gunakanlah huruf-huruf yang relatif tinggi ya. Nah, pendek dan tinggi ini itu sebenarnya lebih berkaitan sama antara tinggi dan lebarnya huruf. Contoh misalnya seperti ini. Nah, ini dia ya. Jadi ketika huruf itu secara umum antara tinggi dan lebarnya itu rapat ya kurang lebih lima banding tiga, maka dia termasuk tipe-tipe huruf tol ya tinggi. Jadi kadang-kadang suka kelihatannya kayak press gitu ya. ini yang lima banding empat. Ini adalah regular ya dan short itu adalah lima banding lima kurang lebih satu banding satu. Jadi ya kurang lebih rada-rada kelihatannya rada tiduran ya. Nah, untuk lebih jelasnya lagi, kita lihat contoh-contoh yang dipakai oleh logo-logo di luar sana. Nah, inilah contoh yang pendek ya. Ini Reebook Mazda Duracell. Sementara yang tinggi itu Christian Dior, Mitsubishi, Polo. Nah, inilah tipe-tipe yang tinggi ya. Jadi kelihatannya dia lebih lebih ramping-ramping kapan sebaiknya Anda menggunakan font-f yang pendek? Ya, yaitu adalah ketika Anda ingin menekankan stabilitas, ingin menunjukkan sesuatu yang berat, ingin menunjukkan sesuatu yang solid, yang kelembaban, yang sesuatu yang tahan lama ya reliabel itu juga bisa sesuatu yang tidak bisa atau sulit untuk dipindahkan. Misalnya karena berat karena nempel gitu juga bisa. Dan sesuatu yang ajak ya ajak itu yang uh yang pas gitu ya stable. Nah kemudian kapan sebaiknya Anda menggunakan yang tinggi-tinggi, yaitu adalah ketika Anda ingin mengesankan ringan mewah juga itu bisa ya yang tinggi-tinggi aspiration itu juga biasanya tinggi-tinggi dan yang berhubungan dengan ambisi juga itu bisa menggunakan font yang tinggi-tinggi. Nah, itu adalah contoh-contoh dari pemanfaatan antara font yang tinggi dan yang pendek. Gimana dapat ilmu? Semoga menambah wawasan ya. Dan ini adalah sesi kesembilan terakhir dari komponen-komponen psikologi huruf. Semoga bermanfaat. Semoga menambah wawasan Anda dan bisa membantu Anda ketika Anda ingin mencari huruf yang tepat untuk logo Anda untuk brosur, untuk produk dan sebagainya. Sekali lagi, terima kasih dan sampai jumpa di materi berikutnya. Bye bye

judul kursus: Psikologi Visual
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Tabel Bantu Memilih Font
lesson: Tabel Bantu Memilih Font
transkripsi: pada sesi kali ini, kita akan membahas tentang tabel bantu dalam memilih font. Jadi di sini saya sudah menyiapkan ya, ada tabel-tabel yang minimal bisa membantu Anda untuk mencari font yang sesuai sesuai dengan apa kesan yang ingin Anda sampaikan ke calon customer Anda. ini ada stabil ya fleksibel ya, kesesuaian, kesopanan, dewasa, dan sebagainya. Dan di bagian kanan ini adalah yang bertolak belakangnya atau opposite nya. Stabil labil ya fleksibel, kaku sesuai ngikutin aturan ya atau berontak gitu. sopan, tidak sopan dan sebagainya. Nah, di sini ini adalah contoh-contoh ya, tiga contoh di antaranya untuk masing-masing ini. Meskipun ini tidak terbatas pada ini saja, bisa jadi ada font yang lain ya. Nah, TNR ini apa? TNR ini adalah Times New Roman. Ya. Jadi contoh misalnya kalau Anda itu mau jual produk yang mau menekankan stability nya dan kedewasaannya. Ya, maka Anda bisa cari ya Times New Roman Ariel Cambria atau Times New Roman Coral Cambria. Nah, ini karena ada dua nih yang sama, maka ini akan lebih cocok ya. Times New Roman dan Cambria. Contoh lagi, misalnya Anda mau menjual produk yang sifatnya kreatif dan seru, misalnya ya, kreatif dan seru. Nah, kita lihat berarti Anda bisa menggunakan gigi Kristen ya R Italic ya. Dan di sini juga sama. Sehingga silahkan saja Anda bebas mau Kristen boleh gigi boleh. Nah, itu akan memberi kesan seperti ini. Kalau misalnya Anda mau memberi kesan apa sedih misalnya ya atau tidak imajinatif ya, Anda bisa memberi ee menggunakan font seperti ini ya. Jadi sedih tadi impact ya tebal-tebal nih corel atau agensi rapat-rapat gitu. Dan kalau misalnya mau ditambah dengan tidak imajinatif, ya berarti ada corer view arier konsolas. Nah, berarti uh corer view ini cocok ya, untuk yang sedih dan tidak imajinatif, seperti itu ya. Nah, itulah cara penggunaannya, ya, ini bisa Anda print screen ya, atau Anda baca juga bisa ya, di pause kemudian dipelajari, ya. di paus kemudian Anda pelajari ya, siapa tahu nanti ini bermanfaat suatu saat nanti. Sampai sini materi tentang psikologi huruf. Semoga menambah wawasan, memberi pencerahan pada Anda dan minimal bisa membantu Anda. Oh, berarti tidak sembarangan lagi ya kalau mau memilih fs untuk logo, untuk brosur, dan sebagainya. Sekali lagi, semoga bermanfaat dan sampai jumpa di materi-materi lainnya. Bye bye

judul kursus: Psikologi Visual
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Introduction
lesson: Introduction
transkripsi: Pada sesi kali ini, kita akan membahas psikologi warna. Materi yang akan kita bahas secara umum dibagi dua kelompok, yaitu adalah teori tentang warna secara umum. Dan yang kedua itu adalah tentang psikologi warnanya itu sendiri. Nah, di sini kelompok-kelompoknya yaitu yang pertama kita akan bahas tentang mengenal apa itu warna definisi warna, kemudian proses terjadinya warna, kemudian proses melihat warna ya. Jadi teori-teori tentang warnanya itu sendiri. Kemudian setelah itu baru kita masuk ke psikologinya. Seperti misalnya pengaruh warna TERHADAP Psikologis ya, seperti misalnya kenapa sih kok kalau restoran tempat makan itu banyak yang menggunakan warna-warna cerah seperti merah, kuning ya. Atau kenapa rumah sakit itu menggunakan warna putih? Ya. Kemudian kenapa baju dokter itu kebanyakan yang bedah ya yang operasi bedah itu warnanya hijau. Ya gitu. Nah, itu dibahas di pengaruh warna TERHADAP Psikologi secara umum dan juga yang terakhir adalah makna berbagai warna dan aplikasinya. ya MIRIP dengan sebelumnya yaitu seperti misalnya kapan kita sebaiknya menggunakan warna hitam? Kapan sebaiknya kita menggunakan warna kuning ya, warna hijau dan sebagainya. Termasuk juga kebalikannya. Seperti misalnya, eh, kapan kita tidak disarankan menggunakan warna-warna tertentu ya, untuk dapur. Wah, menurut penelitian kan katanya kurang bagus kalau warna kuning ya begitu juga untuk kamar anak kayak gitu. Karena bisa membuat temperamennya itu lebih tinggi. Nah, seperti apa bahasan-bahasan ini itu akan kita bahas di materi psikologi warna ini. Semoga ilmu-ilmunya nanti bermanfaat dan bisa Anda aplikasikan untuk bisnis Anda sehari-hari bye bye.

judul kursus: Psikologi Visual
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Definisi Warna - Apa Itu Warna dan Kenapa Kita Bisa Melihat
lesson: Definisi Warna - Apa Itu Warna dan Kenapa Kita Bisa Melihat
transkripsi: sebelum kita membahas lebih detail tentang psikologi warna, kita awali dulu dengan mengetahui apa itu warna dan kenapa kita bisa melihat warna. Nah, diawali dengan definisi warna ya. Kalau dari kamus besar bahasa Indonesia ya ini warna adalah kesan yang diperoleh mata dari cahaya yang dipantulkan oleh benda-benda yang dikenainya. Jadi warna itu ada karena adanya cahaya ya. Contohnya ilustrasinya ini. Jadi ada benda ya cahaya gitu. Kemudian ada yang dipantulkan ya, ada yang diteruskan dan sebagainya. Nah, definisi warna itu sendiri ada yang sifatnya objektif dan ada yang sifatnya subjektif atau psikologis. Kalau objektif seperti yang Anda lihat. Oh, ini warnanya putih ya. Oh, ini warnanya merah hijau. Nah, itu adalah penilaian secara objektif. Sementara kalau subjektif atau psikologis itu biasanya dipengaruhi oleh latar belakang yang melihat ya, kemudian juga ada makna-makna psikologis lainnya. Seperti misalnya oh merah itu panas misal atau merah itu pedas ya, kemudian putih ya gitu. Oh, putih itu suci dan sebagainya. Nah, itu adalah makna-makna psikologis. Nah, memang dari sejak zaman dulu kala ya itu yang namanya warna itu sudah diketahui bahwa dia dapat mempengaruhi psikologi ya psikologis manusia ya, emosi dan perilaku ya dari sejak jaman Yunani dulu ya dari bahkan dari sejak jaman jaman dahulu kala ya gitu itu sudah dipakai. Nah, warna juga itu bisa dipakai untuk bahasa non-verbal ya bahasa non-verbal kayak misalnya lampu lalu lintas ya merah itu berhenti ya kuning hati-hati hijau jalan. Nah seperti itu. Nah, unsur-unsur warna ya. Bagaimana kita bisa melihat warna itu? Ya, itu prosesnya adalah yang pertama ada cahaya. Kemudian cahayanya itu mengenai objek. Dan yang ketiga itu ada pengamat ya mata ya, atau misalnya sensor seperti itu. Nah, inilah proses terjadinya warna ya. Jadi misal cahayanya dari matahari. Ya, kita tahu bahwa matahari itu tampaknya satu cahaya. Padahal isinya itu ada banyak sekali ya. Ini kalau pakai prisma dia akan terpencar banyak ya ya gitu. Jadi ada banyak sekali. Nah, kemudian mengenai objek dan pantulannya itulah yang kita melihat bahwa mobil ini misalnya berwarna merah ya. Nah, kemana warna hijau, kuning, birunya itu. Kalau menurut teori itu adalah terserap ya diserap oleh unsur dari chemical di sini. Ya gitu. Jadi yang dipantulkan itulah yang kita lihat. Oh, ini adalah warnanya merah. Nah, lebih lanjut lagi ya untuk khusus untuk mata kita ya. Kenapa kok kita bisa melihat warna? Ya? Tidak semua orang bisa melihat warna ya. Ada yang disebutnya buta warna ya. Berarti dia tidak bisa melihat warna atau tidak bisa membedakan warna. Nah, kita bisa melihat warna itu dikarenakan ada yang namanya conceal atau sel kerucut seperti ini di dalam mata ya. Jadi ee dari cahaya tadi masuk ke mata. Nah, di dalam mata itu ada seperti ini. Ya, ada sel kerucut seperti ini. Ya. Ini ada outer segment inner segment yael. Nah, ini ya. Jadi kurang lebih sensor-sensornya itu adalah di sini. Ya, itulah makanya kenapa kita bisa melihat warna perbedaan warna dengan baik gitu. Nah, oke. Sampai sini dulu tentang definisi dan proses kita melihat di video berikutnya, kita akan membahas lebih detail lagi, yaitu adalah tentang komponen warna ya.

judul kursus: Psikologi Visual
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: 3 Komponen Warna - Hue, Value, Chroma
lesson: 3 Komponen Warna - Hue, Value, Chroma
transkripsi: ada tiga komponen warna yang perlu kita ketahui ketika kita membahas tentang warna itu sendiri, yaitu yang pertama adalah hue. Yang kedua adalah value. Dan yang ketiga yaitu adalah kroma. Nah, apa itu? Ya, Ini dia. Ya. Ini menggunakan dari teorinya The Mnsel System. Ya, ini terkenal ya. Muncel system ini yang dipakai untuk penggunaan pengelompokan warna ini. hiu ya warna dasar yaitu adalah warna natural. Ya. Seperti misalnya kuning, merah, biru, pink. Nah, itu adalah hukunya. Jadi warna apa nih? Ya gitu. Nah, itu adalah hiu. Kita membahasnya hiu ya. Nah, Kemudian ada juga yang namanya value Nah, kalau value ya itu adalah tingkat kecerahannya. Jadi tingkat kecerahan itu seberapa gelap atau terang. Contoh, misalnya ketika value nya semakin rendah, maka warnanya semakin gelap. Ketika value nya semakin tinggi, maka semakin terang, ya, semakin putih nantinya. Dan satu lagi yaitu adalah kroma atau tingkat saturasi. Nah, kroma itu itu adalah semakin kromanya tinggi. Ya, semakin terlihat warnanya itu terlalu mencolok sekali. Sementara ketika kroma atau saturasnya rendah, semakin warnanya itu semakin hitam putih ya. Nah, ini adalah contoh lainnya. Ya ini kalau kita melihat Jadi ini ada hiu ya, warna biru, hijau, merah, kuning, kemudian semakin ke tengah ini adalah saturation atau kroma ya. Jadi semakin ke tengah semakin gelap ya, semakin ee monokrom, semakin jauh semakin jelas warnanya. Dan ada juga lightness ya atau value ya, semakin tinggi, semakin putih, semakin rendah semakin GELAP ya. Nah, contohnya penggunaan warna ini biasanya kalau untuk yang suka ngedit foto ya atau ngedit gambar di Photoshop misalnya, atau aplikasi serupa. Nah itu biasanya bisa me- suka memainkan warna-warna ini. Contoh misalnya di sini saya akan menunjukkan menggunakan ini ya, aplikasi foto seperti Photoshop. Nah, ini ada warna ya. Kita lihat dulu yang saturation saturation. Berarti kalau semakin terang ya semakin tinggi semakin warnanya mencolok. Semakin rendah, semakin GELAP. Nah, ini contohnya ya biasanya dari image kemudian adjustment ya. Dan kita lihat di saturation ini ya atau hiu ya. Nah, ini saturation nya. Nah, ini kita mau melihat yang saturation nya. Jadi kalau saturation nya semakin tinggi, warnanya dia semakin jelas sekali. Sementara saturation nya semakin rendah, dia semakin monokrom ya, semakin tidak kelihatan warnanya. Nah, kalau hiu itu adalah warnanya biru kuning sehingga kalau diubah warnanya akan berubah. Contoh ya kita lihat di sini kuning ya. Ketika h nya diubah itu dia jadi hijau ya jadi biru ya gitu. Begitu juga kebalikannya merah ya gitu. Nah itu itu adalah hiu. Jadi dia merubah warnanya. Satu lagi tadi adalah lightness ya. Yaitu adalah keterangannya. Semakin kita ke kanan, semakin dia putih putih ya gambarnya tidak kelihatan. Sebaliknya ketika diakan, maka dia akan semakin GELAP gitu. Nah, itu di sini. Nah, biasanya memang yang paling sering dimainkan ya. Pertama adalah hiu nya ya. Warna apa? Warna kuning ya, warna biru gitu. Kemudian yang kedua adalah saturation nya. Oh, birunya biru mencolok biru terang ya atau birunya biru pucat. Nah, itu seperti ini. Ya, itu di sini Nah, itu adalah contoh dari penggunaan tiga komponen warna H value dan chrome. Ya. Oke. Semoga bermanfaat dan sampai jumpa di video berikutnya. Ya. Di mana kita akan membahas tentang tiga kelompok warna primary, secondary dan tersiary. Lin? Iya.

judul kursus: Psikologi Visual
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: 3 Kelompok Warna - Primary, Secondary, Tertiary
lesson: 3 Kelompok Warna - Primary, Secondary, Tertiary
transkripsi: Pada video kali ini, kita akan membahas tentang tiga kelompok warna yaitu Primary, secondary dan tersiary. Ya, sebenarnya ada satu lagi yaitu uh netral. Nah, untuk primary itu dalam warna itu ada tiga, yaitu uh primary itu warna dasar ya, warna merah, kuning, dan biru. berikutnya adalah warna secondary. Ya, yaitu adalah campuran dua warna primer. Contohnya jingga ya, ungu dan hijau. Ya. Jingga itu oranye ya. Nah, ini adalah warna secondary. Jadi merah campur biru jadinya ungu ya merah campur kuning jadinya orange dan biru campur kuning jadinya hijau. Nah, satu lagi ya itulah warna tersier. Ya, yaitu adalah gabungan satu warna primer dan satu warna sekunder. Ya, sehingga terbentuklah warna tersier ini contoh misalnya hijaunya hijau muda ya, kemudian muncul coklat ya oranye tua ya seperti ini. Ya gitu. Uh magenta ya. Nah, itu adalah warna tersier. Nah, inilah contoh gabungannya ya kalau digabungkan menjadi seperti ini ya gitu. Jadi primary ada tiga. ya. Primary ya. Kemudian secondary di sini ya. Secondary secondary ya. Kemudian secondary purple dan kemudian ada tertiar nya ya, yang ketiga itu adalah violet ya Menta. Kemudian ada ee Vermilion. Ya, ini warna orange tua mungkin ya orange ini kemudian ada ember ya, kayak coklat di sini. Kemudian ada juga hijau muda ya, dan ada tilal ya, ini mungkin suka juga kayak toska-toskaan. Ya, itu seperti ini. Nah, oke. Sampai sini dulu tentang, campuran warna. Ya. Nanti di video berikutnya kita akan membahas, uh, latar belakang psikologi warna. Nah, ya, di berikutnya baru kita masuk ya, tentang ke psikologinya. Bye bye.

judul kursus: Psikologi Visual
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Latar BeIakang Psikologi Warna
lesson: Latar BeIakang Psikologi Warna
transkripsi: di video kali ini kita akan bahas tentang latar belakang psikologi warna Nah, memang kalau kita perhatikan tentang warna ini sudah mulai diaplikasikan dalam periode yang sangat lama sekali. Jaman seperti Mesir, kebudayaan kuno Mesir di China. Ya, mereka sudah menggunakannya sebagai kolorologi ilmu tentang warna, yaitu terapi yang menggunakan warna untuk penyembuhannya. Nah, menarik tentang warna ini. Kayak contoh, misalnya. di sini saya menunjukkan empat buah ruangan ya. Dan kalau Anda perhatikan ya efek dari warnanya saja secara tidak langsung itu memberi persepsi yang berbeda. TERHADAP MASING-MASING ya misal Oh ini kuning ya. Apakah ini rasanya lebih ceria atau lebih luas? Ya, ini kelihatannya lebih dingin, lebih sejuk ya. Ini lebih formal, misalnya ya yang ini juga lebih dingin, misal ya gitu seperti itu. Nah, itu adalah perbedaan-perbedaan warna TERHADAP psikologisnya. Nah, warna ini penggunaan warna itu pun karena diproses oleh otak kita. Ya, kita memiliki latar belakang tentang sesuatu, maka akan menjadi pertimbangan kita juga ketika menilai sesuatu contoh, misalnya kalau misalnya Anda diberikan daun kol seperti ini warnanya ya tentu Anda akan merasa ih kok aneh sih gitu. Kayak ada yang tidak cocok ya dengan warna ini. Beda halnya ketika daunnya ini misalnya dikasih warna ijo segar seperti ini ya, maka itu lebih menggoda kita untuk Wah enak nih kayaknya segar nih ya dijadikan salad atau lainnya Nah, peneliti-peneliti tentang warna ya, seperti misalnya dari J Lindhoten ya dan Dokter Anis Mur juga itu meneliti tentang warna. Mereka memberitahu bahwa warna-warna itu bukanlah suatu gejala yang hanya dapat diamati saja. Ya, warna dapat mempengaruhi kelakuan dan memegang peranan penting dalam penilaian estetika. ya dan turut menentukan suka atau tidaknya kita akan bermacam-macam benda ya. Dan itu juga yang menyebabkan kayak misalnya kenapa anak perempuan lebih suka memilih mainan yang warnanya pink ya laki-laki misalnya yang warna biru. Nah itu juga ada pengaruh-pengaruh psikologi yang nanti akan kita bahas lebih detail lagi ya tentang latar belakang kenapa orang itu memiliki warna favoritnya Nah, di dunia psikologi ada tokoh yang namanya Carl Gustav Jung. Ya, beliau salah seorang psikolog ternama dari Swiss ya, dan menjadikan warna ini menjadi salah satu alat penting dalam psikoterapinya beliau meyakini bahwa SETIAP warna itu memiliki makna, potensi dan kekuatan untuk mempengaruhi seseorang. Bahkan menghasilkan efek tertentu ya pada produktivitas emosi hingga perubahan mood atau suasana hati seseorang ya. Jadi biasanya ya kalau untuk konsultasi untuk membuat rileks ya. Anda tahu warna apa yang sebaiknya dipilih. Yes, disarankan warna hijau, hijau muda atau kalau enggak biru muda itu cocok untuk ruangan-ruangan yang membuat rileks ya. Kemudian berikutnya saat ini kita menemukan banyak interpretasi warna dalam berbagai sektor. Mulai dari perfilman, fotografi, desain grafis, bahkan kesehatan sekalipun penerapan warna misalnya dipakai juga dalam pembuatan logo suatu perusahaan Penggunaan warna ya menggunakan ilmu psikologi dimaksudkan agar logo yang dihasilkan bisa menyampaikan pesan tersembunyi dari perusahaan tersebut. Sekaligus menyampaikan pesan eh sorry sekaligus menggambarkan brand yang kuat untuk konsumen ya, seperti misalnya tadi kita lihat ya Coca Cola warna merah ya lebih lebih semangat seperti itu ya. Kemudian biasanya perbankan itu banyak. yang biru. Ya, karena berhubungan juga dengan uh reliability keamanan secure. Nah, seperti itu ya. Nanti di tentang di video tentang psikologi warna ya makna warna kita akan membahas secara detail ya, satu per satu arti dari warna dan penggunaannya. Ya. Oke, sampai sini dulu video kali ini. Dan di video berikutnya kita akan membahas tentang uh pengaruh warna pada aspek psikologi manusia ya. Dan juga apa aja sih pengaruh-pengaruh warna ini dalam keseharian. Bye bye.

judul kursus: Psikologi Visual
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Pengaruh Warna pada Aspek Psikologis Manusia
lesson: Pengaruh Warna pada Aspek Psikologis Manusia
transkripsi: Pada video kali ini, kita akan membahas tentang pengaruh warna pada aspek psikologi manusia. Menurut Kakina dalam kolor terapi, pengaruh warna terhadap psikologi seseorang emosi dan cara bertinak itu bisa kita lihat dalam berbagai aspek. Contoh, misalnya warna itu dapat menciptakan daya tarik manusia. seperti contohnya Apple, Apple. Ini salah satu perusahaan yang uh menggunakan perubahan warna ya perubahan logonya ya. Mulai dari yang pertama hitam putih, kemudian bervariasi, kemudian biru ya, kemudian hitam, kemudian milenial ya abu-abu di sini silver ya. Kemudian yang terakhir adalah hitam ya gitu Jadi itu menyesuaikan dan itu di satu sisi itu bisa menjadi daya tariknya. Contoh lagi misalnya kenapa makanan anak-anak permen ya gitu kebanyakan warna-warna cerah merah, kuning gitu karena itu memberikan daya tarik. Nah, itu adalah fungsi warna pertama. Kemudian yang kedua adalah ee warna dapat mempengaruhi emosi seseorang ya. Nah, ini ya. Ini dari Kina barusan ya gitu. Jadi ada warna merah yaitu rage anger annoyance. Ya, ada nanti ke arah agresif, kemudian ee kuning ya itu cheerful joy ya happiness gitu. Kemudian hijau biasanya lebih ke ke kelembutan seperti itu ya ke arah submission. Kemudian ada biru ya biru biasanya nanti ke arah ketenangan misal seperti itu. Ya, itu yang nanti akan kita bahas ya secara detail satu per satu. Nah, kemudian berikutnya yang ketiga warna itu dapat memberikan efek ketenangan, konsentrasi dan rasa gembira ya. Contoh misalnya di sini ya. penggunaan warna biru ya, itu bisa memberi efek uh ke arah ketenangan ya. Makanya kalau di ruangan-ruangan untuk belajar yang serius, ya itu disarankan warnanya biru ya. Kemudian biru muda itu bagus untuk yang namanya konsentrasi. Kemudian orange ya, kuning, merah itu adalah cheerful ya, keceriaan gitu. Nah, itu adalah contoh-contohnya. Jadi warna dapat memberikan efek berbagi efek. Kemudian berikutnya warna dapat membangkitkan energi ya. Nah, penggunaan warna dapat membangkitkan energi yang membuat seseorang menjadi aktif dalam melakukan kegiatan. Contoh, misalnya merah yang sering dimaknai sebagai berani dan semangat, sehingga akan tepat jika digunakan pada website-website seperti olahraga ya, balapan misalnya ya, yang berhubungan sama semangat itu cocok. kemudian yang terakhir yaitu adalah warna sebagai komunikasi non-verbal. Contoh misalnya di lampu lalu lintas ya merah itu artinya adalah berhenti kuning. Artinya adalah hati-hati ya, hijau artinya adalah jalan ya. Nah, itu adalah contoh-contoh penggunaan. eh warna dalam berbagai aktivitasnya. Nah, nanti di video berikutnya kita akan membahas ya materi lainnya, yaitu adalah latar belakang psikologi warna. Seperti misalnya kenapa warna memiliki art yang berbeda? Kenapa kita memiliki warna favorit dan sejenisnya. Oke, semoga bermanfaat dan bye bye

judul kursus: Psikologi Visual
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Kenapa Warna Memiliki Arti yang Berbeda
lesson: Kenapa Warna Memiliki Arti yang Berbeda
transkripsi: Pada video kali ini, kita akan membahas tentang kenapa warna memiliki arti yang berbeda. Sebenarnya warna itu tidak memiliki arti kumulatif. SETIAP orang bisa memberikan makna yang berbeda. TERHADAP WARNA bahkan bisa jadi kontradiktif atau bertolak belakang. seperti contohnya ya di kebudayaan Amerika ya itu putih itu berhubungan baju putih itu berhubungan sama pernikahan happiness ya. Sementara kayak di Vietnam putih itu menggambarkan duka ya. Kalau ada yang meninggal itu makainya warna putih. Ya gitu. Jadi kontradiktif. Nah, faktor apa saja yang mempengaruhi penilaian TERHADAP warna yang pertama yaitu adalah pengalaman. Nah, ini menarik ya. Jadi, uh kita ya masing-masing orang itu memiliki pengalaman yang berbeda-beda. dan uh pengalaman itu mempengaruhi persepsi kita. TERHADAP WARNA Saya ambil contoh ini menarik ya. Jadi ada dua orang yang satu adalah koki, yang satu adalah pemain baseball. Kemudian ketika ditanya apakah arti warna putih ya, ternyata yang koki itu menyebutkan putih itu adalah tepung terigu. Sementara yang baseball itu menyebutkan bahwa putih itu adalah bola baseball ya. Nah, jadi melihat dari bahwa pengalaman itu CUKUP berpengaruh ya. seandainya Anda nanti itu membuka jasa layanan ya mau memberi warna untuk personal yang sifatnya personal, bukan yang generik ya, bukan yang umum, maka tidak ada salahnya menanyakan apa warna favoritnya. Kemudian nanya menurut Anda warna ini berhubungan sama apa? Ya, ini untuk yang personal ya personal, bukan yang umum ya seperti umum itu contohnya kayak rumah sakit ya itu warnanya putih karena secara psikologis putih itu lebih bersih, lebih macam-macam ya gitu. Kemudian, yang kedua, faktor yang mempengaruhi penilaian warna yaitu adalah faktor budaya. Nah, budaya itu juga CUKUP mempengaruhi. Kayak contoh misalnya merah di Amerika merah itu berhubungan sama love ya sama cinta seperti itu. Sementara kalau di Cina itu berhubungan sama kemakmuran itu adalah merah ya. Nah, faktor kebudayaan ini juga perlu Anda perhatikan seandainya Anda itu membuka layanan psikologi warna layanan warna ya. Karena kayak tadi yang dicontohkan ya warna putih ya di Amerika, di kebudayaan barat itu berhubungan sama pernikahan ya happiness kebahagiaan. Sementara kayak di Vietnam dan beberapa negara lain ya putih itu malah menjadi warna duka. Ya gitu. Nah seperti itu. Nah, kemudian satu lagi yang mempengaruhi penilaian warna yaitu adalah konteks. Nah, apa itu konteks? Ya, konteks itu seperti ini kayak misalnya warna hitam itu kan tadi di beberapa negara dikaitkan dengan warna duka ya hitam itu duka. Tapi apakah hitam itu selalu duka? Ini penelitian yang dilakukan oleh Elliot di dua ribu sepuluh. Ya, ternyata tidak demikian. Contoh ketika di dapur ya punya alat-alat perkakas yang warnanya hitam itu tidak ada persepsi sedikit pun tentang bahwa itu adalah duka gitu. Jadi konteks juga CUKUP mempengaruhi contoh lainnya, misalnya penelitian ini. ada penelitian. Ya. Uh, ditunjukkan foto ya. Yang satu itu berwarna merah. Dan yang satu berwarna biru. Ya, ini. Ini gambarnya bukan ini. Ya. Ini- ini saya masukin aja ini. Ya. Apa David Beckham? Ya, aslinya bukan ini. Nah, itu dari penelitian tersebut itu mencari respon feedback dari orang-orang. Ya. Menurut Anda mana yang lebih tertarik buat Anda? Ya, ternyata yang menggunakan baju merah itu lebih tinggi. Eh, nilainya ya. Ada yang dalam kasus foto laki-laki. Ada yang dalam kasus foto perempuan ya. Jadi menggunakan merah itu lebih menarik buat mereka ya. Nah, tapi tergantung konteks ketika konteksnya dikaitkan dengan penilaian ya scoring misalnya nilai ujian ya, maka dapat nilai merah itu malah jadinya negatif. Ya kan gitu berusaha dihindari gitu. Nah, itu adalah tiga faktor yang mempengaruhi warna, yaitu adalah pengalaman, kemudian kebudayaan dan yang ketiga adalah konteks. Nah, di video berikutnya kita akan membahas tentang kenapa masing-masing kita itu memiliki warna favorit. Ya ini masih berhubungan sama teori-teori, tapi insyaallah nanti akan bermanfaat ketika kita masuk ke makna dari masing-masing warna. Semoga bermanfaat dan sampai jumpa di video berikutnya. Bye bye

judul kursus: Psikologi Visual
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Kenapa Setiap orang Memiliki Warna Favorit
lesson: Kenapa Setiap orang Memiliki Warna Favorit
transkripsi: kenapa SETIAP orang memiliki warna favorit? Kalau Anda sendiri apa warna favoritnya? Apakah pink, biru, merah, hitam, atau yang lainnya? Nah, kenapa sih kita memiliki warna favorit itu? Kalau dari penelitian itu ada tiga faktor yang menyebutkan ya yang menyebabkan kita memiliki warna favorit. Yang pertama adalah teori evolusi. Yang kedua adalah teori gender dan yang ketiga adalah teori ecological Valance. Kita akan bahas satu. satu persatu dimulai dari teori evolusi. Jadi menurut Hulbert En Link di dua ribu tujuh, preferensi seseorang dalam memilih warna itu dipengaruhi oleh aspek geologis dan aspek evolusi. Tepatnya mas- saat masa berburu dan mengumpulkan makanan zaman dulu kala dan itu menjadi sudah psikologis turun-temurun ya sampai saat ini ya dampaknya sampai saat ini. Pada masa dulu perempuan itu tugasnya adalah untuk mengumpulkan buah-buahan dan biasanya ya yang dicari adalah yang warna merah dan warna orange ya, sehingga uh memberikan pengaruh preferensi warna pada wanita di generasi berikutnya. Merah, orange itu adalah warna-warna feminimisme. Sementara laki-laki diasosiasikan dengan warna biru yang identik dengan malam hari harus berjaga dengan malam dan warna-warna GELAP Ya, seperti itu. Itu adalah teori yang pertama. Kemudian teori kedua yaitu ada teori gender. Nah, gender turut mempengaruhi preferensi warna. Ketika seorang anak menyadari gendernya, mereka secara aktif mencari informasi yang berkaitan dengan gender yang akan mengembangkan KONSEP gender yang mereka miliki. ketika masa anak-anak orang tua biasanya memberikan stereotip mengenai gender. Misalnya laki-laki dengan pakaian biru ya dan perempuan dengan pakaian pink, sehingga itu nanti akan mempengaruhi seorang anak dan ketika terus berkembang ya suka dengan warna tersebut. kemudian satu lagi. Nah, ini juga CUKUP banyak mempengaruhi kita-kita semua, yaitu teori ecological Valence. Nah, teori ecological Valence menjelaskan perbedaan preferensi pemilihan warna berdasarkan pengalaman emosional dengan warna itu sendiri. Ini dari Palmer and Scholes di dua ribu sepuluh, mereka menyebutkan bahwa semakin positif pengalaman dengan suatu warna, maka seseorang akan semakin menyukai warna tersebut. Jadi ini sejalan dengan teorinya classical conditioning. Contoh, misalnya ada seorang anak yang dia menyukai basket ya Los Angeles Lakers. Nah, kalau kita melihat di sini, lambang Lakers itu adalah kuning dan ungu. Sehingga menurut teori ecological Valence ya tidak aneh ketika anak ini berikutnya ketika ditanya apa warna favoritnya. yaitu adalah kuning dan ungu ya. Dan kalau menurut saya pribadi ya teori ecological valence ini inilah yang CUKUP berpengaruh TERHADAP kita semuanya. Memang teori evolusi berpengaruh ya. Kemudian teori gender tadi berpengaruh ya, tapi teori ecological valence itu menurut saya itu lebih berpengaruh. Makanya meskipun uh contohnya laki-laki tadi diidentikkan dengan biru ya, tapi banyak saat ini perempuan yang memang warna favoritnya itu adalah biru karena memiliki kaitan positif antara warna biru dengan pengalamannya dia. Begitu juga dengan laki-laki. Ada yang favoritnya yaitu pink, kadang pakai baju pink ya dan sebagainya. Karena ada faktor dari ecological valence ini ya. Nah, oke. Sampai sini dulu materi tentang ini ya. Nanti di berikutnya kita akan membahas tentang kenapa sih warna itu bisa memiliki arti. Nah, kita akan bahas di video berikutnya. Bye bye.

judul kursus: Psikologi Visual
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Bagaimana Warna bisa Memiliki Arti
lesson: Bagaimana Warna bisa Memiliki Arti
transkripsi: pada video kali ini, kita akan bahas tentang bagaimana sih warna itu bisa memiliki arti. Nah, kalau kita melihat di sini, ini ada satu teori dari Bawer tahun sembilan belas delapan satu yang menyebutkan tentang teknik asosiasi. Ya, teori asosiasi bahwa kita memaknakan sesuatu warna. Ya, sebenarnya apapun itu, itu dikarenakan ada asosiasinya. Jadi menurut Associative Network, teori dari Bauer ini menyebutkan bahwa otak memiliki jaringan asosiatif, yaitu jaringan atau koneksi antar pengetahuan yang kita miliki. dalam jaringan tersebut, terdapat unit pengetahuan yang terdiri dari pengalaman sensori. Seperti misalnya Oh, warna biru itu dengan pantai ya, dengan laut misalnya, atau dengan langit ya coklat. Oh dengan makanan misalnya pengalaman sensori nih ya, kemudian ungu lavender misalnya seperti itu ya bau lavender misalnya. Kemudian juga ada yang berhubungan sama emosi. Saya sedih, marah, senang, takut ada asosiasinya. Contoh misalnya ketika melihat pantai jadinya senang happy ya gitu. Nah, itu adalah ada emosinya. Dan satu lagi adalah asosiasi semantik- semantik. Itu arti katanya pantai. Nah, pantai ya berarti langsung ke gambar ya. Oh, pantai itu adalah ini ya. kemudian bunga lavender. Ya berarti adalah ini ya gitu. Jadi itu adalah arti semantik ya. Nah, tiga-tiganya ini itu menurut Bawer itu dia menyatu ya menjadi asosiatif. Dan itulah yang terjadi ketika nanti kita mendeskripsikan tentang warna Seperti contohnya gambar di depan Anda ini ya, titik satu dengan titik lainnya akan terkoneksi tergantung seberapa besar kemiripannya. Semakin MIRIP pengetahuan satu dengan pengetahuan lain, maka akan sebag- semakin besar koneksinya pula. dan seiring berjalannya waktu pengalaman semakin banyak, semakinbanyak pula titik yang terbentuk sehingga terbentuk koneksi baru bahkan menguatkan koneksi yang sudah ada sebelumnya. Kang maksudnya gimana? Maksudnya contohnya gini ya, misal kita bayangkan ada orang namanya Andi. dia suatu saat mengalami kecelakaan tuburkan dengan sebuah mobil berwarna biru. Ya. Maka yang sebelumnya warna biru itu oleh Andi ini dipersepsikan. Ya. Um, misal ditanyakan menurut Anda apa sih makna biru? Oh, biru itu langit biru itu jeans biru itu air ya. karena ada pengalaman ya, misalnya pengalaman tabrakan, traumatik dan sebagainya, maka muncul ya persepsi baru bahwa biru itu menyakitkan. Nah, itu bisa mempengaruhi ya. Jadi memang dari pengalaman ya, itu salah satu hal yang CUKUP MEMPengaruhi persepsi kita TERHADAP WARNA Oke, sampai sini dulu video kali ini dan kita akan bertemu lagi di video berikutnya. Bye bye

judul kursus: Psikologi Visual
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Apa Yang Membuat Warna Terkesan Bagus
lesson: Apa Yang Membuat Warna Terkesan Bagus
transkripsi: apa sih yang membuat warna itu terkesan bagus. Nah, ini perlu Anda pahami ya. Sehingga Anda tahu nih ya mana warna yang bagus untuk klien Anda nantinya. Jadi kesan bagus itu itu ditentukan oleh tiga hal. Yang pertama adalah faktor kesesuaian. dan yang kedua adalah faktor estetika dan yang ketiga adalah faktor nilai atau value. Nah, kita mulai dari yang pertama ya akan bagus, yaitu adalah kalau warna yang digunakan itu sesuai ya dengan apa makna secara umumnya. Contoh, misalnya ketika Anda itu menjual kursi kayu ya, maka warna coklat itu akan lebih sesuai dibandingkan warna merah, misalnya. Ya. Kemudian misalnya Anda menjual obat yang menenangkan ya, maka penggunaan obat dengan warna biru itu lebih sesuai dibandingkan yang menggunakan warna merah. Ya. Sebaliknya, kalau Anda itu menjual makanan pedas ya, maka warna merah lebih pas dibandingkan warna biru seperti itu. Nah, kemudian ini contoh lainnya ya sepatu ya mungkin yang kanan ini lebih appropriate dibandingkan yang kiri. Begitu juga dengan bola ya itu yang hijau itu lebih appropriate dibandingkan warna abu-abu ya dan tentang kesesuaian ini itu suka kita lihat juga pengaplikasiannya di produk-produk ya sehari-hari contoh misalnya kalau kita melihat di sini. Ini contoh yang bagus. Ya. Salon P H P Koyok. Ya gitu. Dingin. Mereka menggunakan warna biru. Nah, ini sesuai ya. Orange ya. Ini hangat dan panas itu warnanya merah. Ini bagus. Ya. Dan bahkan ya dengan penggunaan warna seperti itu ya. Men- mencari dari kesesuaiannya. maka biasanya tanpa membaca pun kita sudah mengetahui contoh ya. Manakah di antara ini ya ini iklan fresh care ya, manakah yang memberi efek panas ya. Maka dari warna saja sebenarnya kita sudah melihat bahwa yang ini ya yang merah ini efeknya akan memberi rasa panas hot ya gitu. Nah, itu adalah kesesuaian, faktor kesesuaian. kemudian yang kedua yang membuat warna itu bagus, yaitu adalah kesan estetika. Nah, penilaian warna itu tidak bisa hanya berdasarkan emotion dan semantiknya, namun juga harus mempertimbangkan nilai-nilai estetika yang menarik secara visual. desain yang menarik secara estetika dapat mempengaruhi pilihan merek dapat menarik lebih banyak perhatian dapat meningkatkan loyalitas merek, dapat meningkatkan kegunaan desain, dapat meningkatkan kredibilitas yang dirasakan. Jadi banyak sekali ya gitu faktor estetika. Contoh, misalnya kita lihat di sini ada sebuah lampu. Memang kalau lampu umumnya warnanya terang putih atau warm light ya yang putih rada kuning-kuning ya atau kuning gitu. Nah, ketika ada produk yang menciptakan lampu warna-warni seperti ini, ya memang tidak umum. Tapi secara estetikanya dapat ya untuk ditaruh di beberapa tempat, misalnya di studio ya. Nah itu maka bisa menjadi bagus. Contoh lain misalnya. perangkat masak ya perangkat dapur ya cooking set. Nah, berwarna peach ini tidak populer, tidak umum ya, tidak sesuai. Biasanya yang berhubungan sama dapur apa biasanya hitam misalnya. Ya gitu. Nah, tapi secara estetika ini indah. Bagus ya. Maka ini bisa dipakai ya untuk kitchen set tersebut ya cooking set tersebut. Nah, kemudian faktor ketiga yang bisa mempengaruhi warna itu bagus, yaitu adalah faktor nilai atau value. Suatu warna akan dinilai bagus ya ketika sesuai dengan value nya atau dengan nilainya. Dan nilai itu ada nilai sosial dan ada ada nilai fungsional. Contoh, kalau yang sosial itu seperti ini. Ketika kita itu berkunjung ini terutama di barat ya, di Amerika, berkunjung ke acara duka, ya, yang ada yang meninggal, maka warnanya itu adalah secara nilai sosial itu adalah warna hitam, ya. Tapi ketika misalnya Anda mau beli produk yang supaya tidak terlalu mudah kelihatan kotor ya, misalnya beli LAP misalnya, atau beli mobil misalnya ya gitu untuk fungsionalnya supaya tidak terlalu kotor, Anda beli warna hitam. Nah, itu adalah contohnya atau kayak tadi ya cooking set ya untuk dapur masak ya gitu supaya tidak mudah kelihatan kotor gosong ya gitu, maka belinya warna hitam. Nah, itu adalah faktor- faktor nilai atau value. Nah, jadi kalau kita rekap sampai sini, yang membuat warna itu menjadi bagus, itu tiga ya, yaitu adalah faktor kesesuaian. yang kedua adalah faktor estetika keindahan dan yang ketiga adalah faktor nilai atau value. Nah, otomatis ketika Anda nanti mau terjun sebagai konsultan psikologi warna, Anda harus memahami tentang tiga ini ya. Karena seperti di video sebelumnya sudah dibahas ya. kadang-kadang faktor kebudayaan itu bisa menjadi berbeda maknanya ya faktor nilainya nanti kadang faktor pengalaman ya berpengaruh juga gitu. Jadi itu benar-benar perlu Anda pahami dari klien Anda. Semoga bermanfaat dan sampai jumpa di video berikutnya. Bye bye.

judul kursus: Psikologi Visual
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: B1 . Merah
lesson: B14. Abu-Abu
transkripsi: Dokumen ini merangkum transkrip tentang makna, penggunaan, sisi positif, sisi negatif, dan kesesuaian 14 warna dalam berbagai aspek kehidupan, mulai dari desain, marketing, psikologi, hingga budaya.
1. Merah
Makna: Kekuatan, energi, kehangatan, cinta, nafsu, agresi, bahaya.
Positif: Semangat, energik, dinamis, komunikatif, aktif, kegembiraan, mewah, cinta, kekuatan, percaya diri, dramatis, hangat.
Negatif: Agresif, menuntut, kemarahan, nafsu, dominasi, persaingan, kekerasan, penolakan, pertentangan.
Cocok Untuk: Menarik perhatian (tombol click to action), romantisme, larangan, produk kecantikan, menunjukkan kekuasaan, kesan pedas/panas.
Kurang Cocok Untuk: Ruang konsultasi (psikologi, kesehatan), ruang santai/relaksasi, ruang operasi.
2. Pink (Merah Muda)
Makna: Feminitas, kasih sayang, kelembutan, kenyamanan, harapan.
Positif: Cinta, romantisme, tulus, keceriaan, kelembutan, ketenangan fisik, feminis, memelihara, kehangatan.
Negatif: Kurang semangat, energi lemah, polos (negatif).
Cocok Untuk: Produk feminin, mainan anak perempuan, kosmetik, iklan target wanita.
Kurang Cocok Untuk: Produk maskulin, kesan kokoh/kuat/berat.
3. Ungu/Nila
Makna: Imajinasi, spiritual, misterius, pengharapan, kepekaan, ambisius, independen, kebijaksanaan, visioner, kemewahan, feminin (wanita), artistik (pria).
Positif: Keunikan, berkelas, kualitas bagus, martabat, eksklusif, canggih, nyentrik, imajinatif, sensitif, spiritual, visioner, orisinal, kaya, mewah, independen, sadar.
Negatif: Misterius (negatif), kesepian, kurang teliti, melankolis, sedih, obsesif, ambisius (negatif).
Cocok Untuk: Kesan ketenangan, meredakan cemansa, simbol kemewahan, kesan mistis.
Kurang Cocok Untuk: Make-up/riasan kulit (lipstik, bedak).
4. Kuning
Makna: Cerah, waspada, tegas, merangsang aktivitas pikiran & mental, menarik perhatian (tidak semenarik merah).
Positif: Optimis, gembira, energik, penuh sukacita, percaya diri, harapan, antusias, sosial, ekstrovert, persahabatan, kekeluargaan, keleluasaan, spontan.
Negatif: Kekanak-kanakan, inkonsisten, plin-plan, irasional, emosional, rapuh (emosional).
Cocok Untuk: Menarik perhatian, peringatan/waspada, industri konstruksi, restoran, rambu lalu lintas, sekolah (dengan hitam).
Kurang Cocok Untuk: Dapur, kamar bayi.
5. Oranye/Orange
Makna: Kreativitas, energik, menyegarkan, merangsang aktivitas mental, hangat, kuat, nyaman, meningkatkan supply oksigen ke otak.
Positif: Ceria, energik, interaksi bersahabat, menyenangkan, hangat, ekstrovert, ambisius, pemicu selera makan, akrab, ramah, nyaman, percaya diri, harapan, kreatif, semangat.
Negatif: Murah, mudah dijangkau, heboh, gaduh, hiperaktif, perampasan, frustasi, sembrono, kurang intelektual, tidak dewasa.
Cocok Untuk: Tempat makan, lingkungan kerja produktif, menarik perhatian, tombol click to action, produk kuliner, mainan.
Kurang Cocok Untuk: Kesan serius, ruang belajar.
6. Cokelat
Makna: Netral, natural, alam, bumi, konservatif.
Positif: Sederhana, serius, hangat, dapat dipercaya, dukungan, nyaman, aman, matang, tua, dapat diandalkan, elegan, akrab, alami, aman, kuat.
Negatif: Berat, masif, kaku, malas, kolot, kasar, tidak berperasaan, kurang toleran.
Cocok Untuk: Kesan alami/organik (perkebunan, kopi, coklat, kayu), rendah hati, membumi, jujur.
Kurang Cocok Untuk: Kesan segar, baru, visioner, muda.
7. Emas/Gold
Makna: Mewah, berharga, prestise, serupa kuning (makna).
Positif: Mewah, prestasi, makmur, sukses, kemenangan, elegan, aktif, dinamis.
Negatif: Angkuh, sombong.
Cocok Untuk: Kesan elegan, mahal, eksklusif.
Kurang Cocok Untuk: Kesan murah, sederhana.
8. Perak/Silver
Makna: Berharga, mahal, mewah.
Positif: Mahal, kuat, milenial, modern, kekayaan, intuisi, futuristik, teknologi tinggi, kewicaksanaan, daya tarik, mewah, agung, industri modern, licin.
Negatif: Kaku, gelap, glamor, gengsi.
Cocok Untuk: Kesan kuat (besi/baja), elegan, desain grafis, make-up, spa, produk futuristik (robot, komputer).
Kurang Cocok Untuk: Produk feminin, kesan lembut.
9. Biru
Makna: Stabilitas, keseriusan, kepercayaan, kesetiaan, kebijaksanaan, kecerdasan, kebenaran, surga, maskulin, menenangkan.
Positif: Kompeten, percaya diri, konsisten, konsentrasi, tenang, yakin, serius, profesional, aman, damai, dipercaya, efisien, cerdas, logis, lembut, nyaman, refleksi, relaksasi, sukses, bermartabat.
Negatif: Kaku, tidak akrab, tidak ambisius, ragu, dingin, keras kepala, bangga diri, acuh, tidak ramah, kurang empati, sedih, tertekan.
Cocok Untuk: Sektor layanan/keuangan, kesan luas/stabil/sejuk/dingin/relaksasi (ruang), konsentrasi (ruang belajar), interview.
Kurang Cocok Untuk: Produk makanan, kesan panas/bahaya/pedas.
10. Hijau
Makna: Alam, mudah dicerna mata, rileks, tenang, kesejahteraan.
Positif: Alami, aman, nyaman, damai, segar, sejuk, harmonis, makmur, penyembuh, seimbang, tenang, relaksasi, sehat, damai, tabah, harapan, lembut.
Negatif: Terperangkap, tersesat, bosan, stagnan, superior, ambisius, serakah, bau (muntah).
Cocok Untuk: Penyeimbang emosi, ruang praktek psikologis, menurunkan stress, produk alami, industri agrikultur, lingkungan, website amal/donasi, papan tulis.
Kurang Cocok Untuk: Make-up, produk kecantikan, kesan kuat/kokoh.
11. Tosca/Turquoise
Makna: Gabungan hijau & biru, alam (dingin).
Positif: Tenang, sabar, seimbang (emosional), stabil, penyembuh, penghalau kesepian.
Negatif: Dingin, cuek, emosi datar.
Cocok Untuk: Konsentrasi, menenangkan sistem syaraf, kepercayaan diri, semangat (saat stress/lelah/kesepian).
Kurang Cocok Untuk: Produk makanan.
12. Hitam
Makna: Tidak adanya spektrum cahaya/warna, kekuatan, kontrol, intimidasi.
Positif: Maskulin, percaya diri, kuat, aman, berkelas, mewah, elegan, teguh, canggih, fungsional, efisien, kaya, berkuasa, klasik, elit, anggun, mempesona, stabil (emosi).
Negatif: Kematian, duka, kerusakan, kebinasaan, murung, lemah, takut, sedih, putus asa, kasar, misterius, gelap, menakutkan, tertekan, hampa, dramatis.
Cocok Untuk: Logo (sepatu, musik, film), kesan jahat/monster, kesan langsing.
Kurang Cocok Untuk: Kesan bersih, background website (teks putih).
13. Putih
Makna: Gabungan semua warna, netral, kesan luas, minimalis, simpel, keyakinan, kualitas.
Positif: Suci, murni, tenang, tidak berdosa, luas, lembut, bersih, damai, higienis, jujur, tulus, eksotis, steril, asli, ringan, surgawi.
Negatif: Dingin, terisolasi, menyerah, lelah, kematian (beberapa budaya Asia/Timur).
Cocok Untuk: Website, presentasi PowerPoint, interior (kesan luas/bersih).
Kurang Cocok Untuk: Kesan jahat, kesan dominan.
14. Abu-abu
Makna: Netral, gabungan putih & hitam.
Positif: Serius, mandiri, luas, abstrak, stabil, netral, tidak memihak, bertanggung jawab.
Negatif: Kesedihan, depresi, kekalahan, kurang komunikatif, membosankan, kurang percaya diri, kelembaban, depresi, hibernasi, kurang energy.
Cocok Untuk: Bidang finance, fotografi, medical, deskripsi informasi.
Kurang Cocok Untuk: Produk feminin, makanan, keceriaan.
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transkripsi: Dalam rangkaian transkrip yang membahas tentang komunikasi pemasaran dan strategi promosi di era digital, beberapa topik utama yang dibahas meliputi komunikasi nilai pelanggan, pemasaran digital terintegrasi, strategi promosi, viralitas konten di media sosial, dan kampanye lintas media. Berikut adalah rangkuman dari poin-poin penting yang dibahas:

1. Komunikasi Nilai Pelanggan
Perusahaan saat ini lebih fokus pada orientasi pelanggan sebagai sumber utama keunggulan kompetitif, bukan hanya orientasi perusahaan. Komunikasi pemasaran yang efektif harus berpusat pada nilai yang dirasakan pelanggan, bukan sekadar mempromosikan produk atau merek. Komunikasi nilai pelanggan adalah komponen penting dari strategi pemasaran yang bertujuan untuk menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan pelanggan tentang produk atau layanan. Proses komunikasi ini melibatkan penggunaan berbagai saluran, baik langsung maupun tidak langsung, dan mengelola umpan balik pelanggan untuk membangun hubungan yang kuat dan meningkatkan loyalitas. Perusahaan harus berinovasi dalam menciptakan nilai yang bermakna dan berkelanjutan (Mazda - Meaningful and Sustainable Differentiating Advantage) dan mengkomunikasikannya kepada pelanggan.

2. Pemasaran Digital Terintegrasi
Pemasaran digital terintegrasi, atau Integrated Marketing Communication (IMC), adalah proses strategis yang berkelanjutan untuk merencanakan, mengembangkan, dan mengevaluasi program komunikasi yang terkoordinasi dan terukur. IMC bertujuan untuk membangun brand dan nilai jangka panjang dengan menyampaikan pesan yang konsisten melalui berbagai saluran. Dengan meningkatnya ketergantungan pada teknologi dan media sosial, perusahaan harus memastikan bahwa komunikasi mereka tetap relevan dan terhubung dengan pelanggan di berbagai platform. Komunikasi pemasaran yang terintegrasi memungkinkan perusahaan untuk menjangkau pelanggan secara lebih efektif melalui beberapa saluran yang saling memperkuat pesan satu sama lain.

3. Strategi Promosi
Strategi promosi adalah kunci dalam membangun bisnis dengan mengedukasi calon pelanggan tentang produk atau layanan serta manfaat yang ditawarkan. Bauran promosi pemasaran mencakup enam mode komunikasi utama: iklan, promosi penjualan, event dan experience, hubungan masyarakat, pemasaran online dan media sosial, serta word of mouth. Setiap elemen ini memiliki peran penting dalam mempengaruhi keputusan pembelian pelanggan. Misalnya, iklan dapat membentuk citra produk di benak konsumen, sementara promosi penjualan dapat mendorong peningkatan arus barang dari produsen hingga penjualan.

4. Viralitas Konten di Media Sosial
Viralitas konten di media sosial adalah hasil dari penerapan prinsip-prinsip tertentu yang membuat suatu ide atau produk dibicarakan dan dibagikan secara luas. Berdasarkan analisis ribuan pesan yang viral, Burger dan Campbell mengidentifikasi enam prinsip utama yang disebut STEPPS: Social Currency, Triggers, Emotion, Public, Practical Value, dan Stories.

Social Currency: Orang berbagi hal-hal yang membuat mereka terlihat baik di mata orang lain. Produk atau layanan yang memiliki "mata uang sosial" tinggi cenderung lebih sering dibicarakan.
Triggers: Pemicu adalah pengingat yang secara alami mengaitkan produk dengan kehidupan sehari-hari konsumen, sehingga produk tetap berada di pikiran mereka.
Emotion: Konten yang membangkitkan emosi kuat, baik positif maupun negatif, lebih mungkin dibagikan.
Public: Produk yang terlihat dan digunakan di depan umum lebih cenderung menjadi viral karena memicu perilaku meniru.
Practical Value: Orang suka berbagi informasi yang bermanfaat, yang dapat memberikan nilai praktis kepada orang lain.
Stories: Narasi yang menarik dan mengandung pesan produk membuatnya lebih mudah diingat dan dibagikan.
5. Kampanye Lintas Media dan Omnichannel
Kampanye lintas media adalah pendekatan pemasaran yang menggabungkan berbagai saluran untuk menyampaikan pesan inti secara bersamaan di berbagai platform. Ini memungkinkan perusahaan untuk menjangkau kelompok sasaran di tempat yang tepat dan pada waktu yang tepat, dengan menggunakan media yang sesuai. Omnichannel marketing adalah strategi yang lebih holistik, di mana semua saluranâ€”baik online maupun offlineâ€”terintegrasi secara penuh untuk memberikan pengalaman pelanggan yang terpadu dan konsisten. Perusahaan seperti Mercedes Benz dan Rebecca Minkoff telah sukses menerapkan strategi ini dengan menggabungkan pengalaman belanja fisik dan digital serta menggunakan berbagai saluran untuk meningkatkan kesadaran merek dan konversi.

Kesimpulan
Komunikasi pemasaran di era digital memerlukan pendekatan yang terintegrasi dan berpusat pada pelanggan. Dengan menggabungkan berbagai alat komunikasi dan strategi promosi, serta memahami dinamika viralitas di media sosial, perusahaan dapat membangun hubungan yang kuat dengan pelanggan, meningkatkan loyalitas, dan mencapai keunggulan kompetitif yang berkelanjutan. Kampanye lintas media dan strategi omnichannel menjadi kunci dalam menciptakan pengalaman pelanggan yang terpadu di semua titik sentuh, memastikan pesan yang konsisten dan relevan di setiap saluran interaksi.
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transkripsi: Era disrupsi adalah periode perubahan besar yang disebabkan oleh inovasi yang mengubah sistem dan tatanan bisnis secara signifikan. Contoh nyata dari disrupsi ini adalah pandemi COVID-19 yang mempercepat transformasi digital dan merombak model bisnis yang sebelumnya diterima sebagai standar. Perubahan yang biasanya memakan waktu bertahun-tahun terjadi hanya dalam hitungan bulan, memaksa perusahaan dan individu untuk beradaptasi dengan cepat terhadap situasi baru.

Rita McGrath, seorang profesor manajemen di Columbia Business School, menekankan bahwa pandemi memicu evaluasi ulang terhadap model bisnis dan asumsi-asumsi yang selama ini diterima. COVID-19 juga mempercepat adopsi konsep kerja seperti "work from home" (WFH) dan "flexible working hours" (FWH), yang sebelumnya mungkin ditolak atau diabaikan. Kini, konsep-konsep ini menjadi bagian dari normal baru dalam dunia kerja, dengan banyak perusahaan dan karyawan yang menikmati fleksibilitas dan efisiensi yang ditawarkannya.

McGrath juga menekankan pentingnya eksperimen dan pengujian dalam menghadapi ketidakpastian besar yang diakibatkan oleh disrupsi. Bisnis perlu menciptakan data mereka sendiri dengan merumuskan hipotesis dan cepat mengujinya untuk memvalidasi atau membatalkannya. Contoh nyata dari pendekatan ini adalah bagaimana Universitas Columbia menguji minat konsumen terhadap kelas virtual sebelum mengembangkan program pendidikan eksekutif secara penuh.

Disrupsi tidak hanya terjadi di sektor teknologi, tetapi juga di bidang sosial, budaya, dan politik. Dalam bukunya, "Millennial Kills Everything," Yusup Hadi menyebutkan bahwa generasi milenial diperkirakan akan mengakhiri jam kerja 9-to-5. Namun, COVID-19 mempercepat proses ini, memaksa perusahaan untuk mengadopsi model kerja yang lebih fleksibel. Selain itu, bisnis menghadapi tantangan besar dalam menyesuaikan diri dengan kondisi baru ini, termasuk mengadopsi teknologi digital untuk tetap terhubung dengan pelanggan.

Di era disrupsi ini, McGrath menekankan pentingnya bisnis untuk secara kritis mengevaluasi portofolio bisnis mereka. Para pemimpin perusahaan harus memutuskan lini bisnis mana yang harus difokuskan atau ditinggalkan untuk tetap relevan dalam persaingan. McGrath juga menyarankan bahwa digitalisasi dan inovasi harus menjadi prioritas bagi perusahaan, meskipun tidak semua transformasi harus bergantung sepenuhnya pada teknologi.

Disrupsi bisnis memiliki dua domain utama: generik dan fungsional. Generic disruption adalah kekuatan atau kumpulan kekuatan yang melintasi sistem dan mengkonfigurasi ulang elemen di industri. Contohnya adalah kehadiran artificial intelligence (AI), yang telah merevolusi cara bisnis beroperasi dengan mengotomatisasi tugas administratif, menganalisis data, dan berinteraksi dengan pelanggan melalui chatbot. Sementara itu, functional disruption merujuk pada kekuatan yang secara spesifik merusak aspek fungsional dari sistem terkait, seperti teknologi blockchain yang mengubah cara transaksi dilakukan, atau Belt and Road Initiative (BRI) dari Tiongkok yang menantang tatanan ekonomi global yang sudah mapan.

Contoh lain dari functional disruption adalah WeChat di Tiongkok, yang telah berkembang menjadi alat multifungsi yang mempengaruhi berbagai aspek kehidupan sosial dan ekonomi. Dengan pengguna yang hampir mencapai satu miliar, WeChat tidak hanya digunakan untuk komunikasi, tetapi juga untuk berbagai transaksi sehari-hari, mulai dari membayar sewa hingga membuat janji dengan dokter.

Disrupsi di bidang ekonomi juga terlihat dari kehadiran fintech, yang telah memaksa industri keuangan untuk bertransformasi secara signifikan. Fintech telah memperkenalkan perubahan mendasar dalam cara layanan keuangan diakses dan dioperasikan, mempengaruhi perilaku dan harapan pelanggan.

Secara keseluruhan, disrupsi adalah kekuatan yang menciptakan normal baru, mengharuskan perusahaan untuk beradaptasi dengan cepat, mengadopsi teknologi baru, dan terus bereksperimen dengan model bisnis yang inovatif. Perusahaan yang berhasil menghadapi disrupsi ini adalah mereka yang mampu mengidentifikasi peluang di tengah perubahan, berinovasi, dan tetap relevan dalam menghadapi tantangan baru.
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transkripsi: Ketika sebuah retailer menutup lebih dari 200 toko dalam periode sembilan bulan, biasanya itu dianggap sebagai tanda penurunan penjualan atau merosotnya kehadiran konsumen. Namun, untuk retailer fashion asal Swedia, H&M, penutupan 230 toko sepanjang tahun 2021 lebih terkait dengan perubahan asal transaksi penjualan, bukan penurunan penjualan. Pada kuartal ketiga 2021, penjualan H&M naik 14% dibandingkan periode yang sama pada 2020. Peningkatan penjualan ini didorong oleh pertumbuhan pembeli online sebesar 17% sejak pandemi dimulai, sementara pembeli fisik menurun 10%.

Pandemi telah mempercepat transformasi industri dengan meningkatkan digitalisasi yang cepat mengubah perilaku pelanggan. Banyak retailer, termasuk Toys R Us, Macy's, Sears, Marks and Spencer, dan Giant di Indonesia, telah merampingkan jumlah gerai fisik mereka, menutup toko-toko yang tidak lagi efisien. Fenomena penutupan toko ini juga terjadi di Indonesia, di mana PT Hero Supermarket TBK menutup semua gerai Giant pada Juli 2021. Abrindo mencatat bahwa pada tahun 2020, hampir lima hingga enam toko retail ditutup setiap hari di Indonesia, sebagian besar disebabkan oleh peralihan konsumen ke belanja daring.

Sementara toko-toko fisik menghadapi tantangan, bisnis e-commerce di Indonesia justru tumbuh pesat. Pada tahun 2021, bisnis e-commerce diproyeksikan tumbuh 33,2% dari Rp253 triliun pada 2020 menjadi Rp337 triliun. Laporan dari Google, Temasek, dan Bain & Company pada Oktober 2020 menyebutkan bahwa selama pandemi, waktu yang dihabiskan orang untuk platform dagang online meningkat, bahkan setelah lockdown berakhir. Bank Indonesia juga mencatat peningkatan penggunaan uang elektronik sebesar 32,3%, setara dengan Rp266 triliun, dari Rp201 triliun pada 2020. Pertumbuhan transaksi digital banking juga diproyeksikan meningkat menjadi sekitar Rp32.200 triliun pada 2021, naik 19,1% dari tahun sebelumnya.

Peralihan belanja dari konvensional menuju digital dan peralihan konsumen menjadi konsumen digital telah menjadi fenomena global, termasuk di Indonesia. Hal ini menuntut para pelaku bisnis untuk memahami tren yang menyertai perilaku konsumen digital agar dapat memenuhi kebutuhan, tuntutan, dan harapan mereka dengan lebih baik.

Dalam pembahasan teori terkait digital behavior, digital consumer adalah konsumen yang tidak hanya membeli produk di internet, tetapi juga menggunakan layanan digital, seperti konten audio, video, dan game, serta mencari informasi produk secara online. Digital consumer behavior memerlukan pendekatan baru dalam pemasaran, di mana konsep tradisional seperti 4P (product, price, place, promotion) digantikan oleh model ABCDE (Anyplace, Brand, Communication, Discovery, Experience). Konsumen digital dapat berbelanja di mana saja dan kapan saja, berpartisipasi dalam penciptaan merek, ingin terlibat dalam komunikasi dua arah dengan merek, menegosiasikan harga, dan menginginkan pengalaman unik dari hasil pembelian mereka.

Teori lain yang dibahas adalah Theory of Reasoned Action (TRA), yang menjelaskan bahwa perilaku seseorang dipengaruhi oleh minat yang terbentuk dari sikap terhadap perilaku dan norma subjektif. Selain itu, Technology Acceptance Model (TAM) digunakan untuk menjelaskan penerimaan individu terhadap penggunaan teknologi informasi, yang dipengaruhi oleh persepsi manfaat dan kemudahan penggunaan teknologi.

Salah satu konsep penting dalam digital behavior adalah Zero Moment of Truth (ZMOT), yang diperkenalkan oleh Jim Lecinski. ZMOT menggambarkan momen ketika konsumen mengambil perangkat mereka dan mulai mencari informasi tentang produk atau layanan yang ingin mereka beli secara online, sebelum mereka sampai pada keputusan pembelian. ZMOT adalah momen kritis yang terjadi sebelum konsumen mencapai first moment of truth (pengalaman di rak) dan second moment of truth (pengalaman penggunaan produk).

ZMOT telah menjadi bagian integral dari perjalanan konsumen modern, di mana konsumen lebih banyak mengandalkan ulasan, rating, dan informasi online sebelum melakukan pembelian. Pemasar perlu memahami dan mengoptimalkan ZMOT untuk memenangkan persaingan dalam dunia digital, dengan menyediakan jawaban yang tepat atas pertanyaan konsumen, memanfaatkan tren pencarian populer, dan memastikan brand mereka muncul dalam pencarian terkait produk.

Dalam dunia yang semakin terhubung secara digital, penting bagi bisnis untuk bergerak cepat dalam merespons perubahan tren dan perilaku konsumen. Video dan konten visual telah menjadi kunci dalam ZMOT, dengan platform seperti YouTube dan TikTok memainkan peran penting dalam mempengaruhi keputusan konsumen. Pemasar perlu terus menguji, mempelajari, dan mengoptimalkan strategi digital mereka untuk tetap relevan dan kompetitif dalam lingkungan bisnis yang dinamis ini.
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transkripsi: Pada modul ini, kita membahas tentang inovasi model bisnis (business model innovation) yang menjadi kunci bagi perusahaan untuk bertahan dan berkembang dalam menghadapi perubahan zaman. Inovasi tidak hanya berlaku untuk perusahaan kecil tetapi juga penting bagi perusahaan besar. Contoh yang terkenal adalah Nokia, yang kehilangan dominasinya karena gagal beradaptasi dengan perubahan teknologi. Inovasi model bisnis melibatkan modifikasi model bisnis perusahaan agar lebih relevan dan bernilai bagi konsumen, termasuk bagaimana perusahaan menciptakan, menyampaikan, dan menangkap nilai dari produk atau layanannya.

Salah satu contoh sukses inovasi model bisnis adalah Google. Didirikan pada tahun 1998 sebagai perusahaan mesin pencari, Google terus berinovasi dan mengembangkan model bisnisnya hingga menjadi pemimpin di berbagai industri, termasuk iklan, perangkat lunak, perangkat keras, komputasi awan, dan media sosial. Google tidak hanya bergantung pada satu sumber pendapatan, tetapi secara berkelanjutan melakukan inovasi dalam produk, proses, dan model bisnisnya. Alphabet, perusahaan induk Google, memiliki berbagai model bisnis yang berbeda, menunjukkan bahwa inovasi model bisnis dapat menciptakan peluang dan pertumbuhan baru.

Inovasi model bisnis mencakup perubahan fundamental dalam cara perusahaan memberikan nilai kepada pelanggannya. Ini dapat melibatkan pengembangan produk baru, menciptakan aliran pendapatan baru, atau mengubah strategi pemasaran. Inovasi ini membantu perusahaan seperti Google untuk terus berkembang dan tetap relevan di pasar yang berubah dengan cepat.

Modul ini juga menjelaskan konsep dasar inovasi dan model bisnis. Inovasi dapat berupa perubahan produk, proses, atau bentuk yang dapat bersifat bertahap atau radikal. Model bisnis, seperti yang dijelaskan oleh Osterwalder dan Pigneur, mencakup tiga elemen utama: menciptakan nilai, menyampaikan nilai, dan menangkap nilai. Elemen-elemen ini digambarkan dalam Business Model Canvas (BMC), sebuah alat yang mempermudah perusahaan untuk memahami dan mengembangkan model bisnis mereka.

BMC terdiri dari sembilan blok bangunan: customer segment, value proposition, channel, customer relationship, key resources, key activities, key partnership, cost structure, dan revenue stream. Setiap blok ini memainkan peran penting dalam menggambarkan bagaimana perusahaan beroperasi dan menghasilkan nilai. Misalnya, customer segment menjelaskan siapa target pelanggan perusahaan, sedangkan value proposition menjelaskan produk atau jasa apa yang membuat pelanggan memilih perusahaan tersebut.

Dengan menggunakan BMC, perusahaan dapat dengan mudah memvisualisasikan model bisnis mereka, baik kondisi saat ini maupun tujuan masa depan. Ini memungkinkan perusahaan untuk melihat gambaran besar dari bisnis mereka dan mengidentifikasi area untuk perbaikan atau inovasi. Inovasi model bisnis tidak hanya tentang membuat produk baru tetapi juga tentang mengoptimalkan model bisnis yang ada agar lebih efisien dan relevan dengan pasar.

Sebagai contoh konkret, Google telah berhasil melakukan diversifikasi dan inovasi dalam berbagai area bisnisnya, yang awalnya hanya mesin pencari, menjadi sebuah konglomerat teknologi dengan berbagai sumber pendapatan. Inovasi model bisnis ini penting untuk memastikan bahwa perusahaan dapat terus memenuhi kebutuhan pelanggan yang berubah dan tetap kompetitif di pasar global.

Pada akhirnya, inovasi model bisnis adalah proses yang dinamis dan berkelanjutan. Perusahaan perlu terus-menerus menilai dan menyesuaikan model bisnis mereka untuk tetap relevan di pasar. Penggunaan alat seperti BMC membantu dalam proses ini, memungkinkan perusahaan untuk mengidentifikasi peluang inovasi dan mengelola risiko yang terkait dengan perubahan bisnis. Inovasi model bisnis adalah kunci untuk mencapai pertumbuhan yang berkelanjutan dan kesuksesan jangka panjang.

Demikian rangkuman dari modul ini, yang menekankan pentingnya inovasi model bisnis sebagai strategi utama untuk adaptasi dan pertumbuhan perusahaan dalam menghadapi tantangan zaman.
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transkripsi: Indonesia saat ini menghadapi tantangan dalam hal digitalisasi, di mana negara ini tertinggal dibandingkan negara-negara ASEAN lainnya. Berdasarkan E-Government Development Index, Indonesia berada di peringkat tujuh dari sebelas negara ASEAN. Tingkat inovasi dan digitalisasi Indonesia juga sangat rendah, hanya sebesar 0,08, jauh di bawah Thailand dan Vietnam. Rendahnya digitalisasi ini turut mempengaruhi produktivitas negara, di mana produktivitas Indonesia hanya separuh dari Tiongkok. Untuk meningkatkan produktivitas, diperlukan penerapan teknologi digital secara masif, termasuk pemanfaatan teknologi industri 4.0 dan big data.

Meskipun tertinggal, ada kabar baik bahwa Indonesia mencatat pertumbuhan tercepat dalam adopsi ekonomi digital berdasarkan laporan McKinsey, menempati peringkat pertama di antara negara-negara berkembang seperti India, China, dan Rusia. Adopsi ekonomi digital ini diharapkan dapat meningkatkan partisipasi tenaga kerja dan produktivitas Indonesia, dengan proyeksi peningkatan ekonomi digital mencapai $120 miliar per tahun pada 2025. Sektor-sektor seperti manufaktur, ritel, transportasi, pertambangan, dan keuangan diperkirakan akan mendapatkan manfaat besar dari digitalisasi ini.

Startup-startup digital di Indonesia seperti Gojek, Tokopedia, dan KitaBisa juga menunjukkan dampak signifikan terhadap perekonomian. Tokopedia, misalnya, telah berkontribusi sebesar Rp222 triliun terhadap PDB Indonesia, sementara Gojek menghasilkan transaksi senilai Rp126 triliun pada 2018. Startup seperti KitaBisa juga berhasil menggerakkan donasi senilai hampir Rp1 triliun dalam satu tahun. Ini menunjukkan bahwa perusahaan rintisan digital memiliki potensi besar untuk mendorong pertumbuhan ekonomi dan menciptakan lapangan kerja di Indonesia.

Dalam pembahasan mengenai transformasi digital, Verhof dan kawan-kawan menjelaskan tiga fase utama: digitasi, digitalisasi, dan transformasi digital. Digitasi adalah proses mengubah informasi analog menjadi format digital, seperti penggunaan formulir digital. Digitalisasi mengacu pada penggunaan teknologi digital untuk mengubah proses bisnis yang ada, seperti pembuatan saluran komunikasi online. Transformasi digital adalah fase paling luas, yang mencakup pengembangan model bisnis baru yang didukung oleh teknologi digital.

Strategi pertumbuhan digital sangat berfokus pada penggunaan platform digital yang memiliki skalabilitas tinggi dan efek jaringan yang kuat. Perusahaan-perusahaan platform seperti Google, Facebook, dan Apple menunjukkan pertumbuhan yang mengesankan dengan biaya rendah per pengguna tambahan. Verhof dan kawan-kawan juga memperkenalkan matriks Ansoff yang diperluas, yang mencakup strategi pertumbuhan digital seperti penetrasi pasar, pengembangan pasar, pengembangan produk, dan diversifikasi platform. Strategi diversifikasi platform digunakan oleh perusahaan besar untuk menciptakan pertumbuhan tambahan di pasar yang belum dijelajahi.

Dalam rangka mencapai transformasi digital, perusahaan perlu melalui beberapa tahap: digitasi untuk efisiensi biaya, digitalisasi untuk meningkatkan pendapatan dan pengalaman pelanggan, dan akhirnya transformasi digital untuk mengembangkan model bisnis baru yang lebih kompetitif. Contoh penerapan di tiap fase meliputi otomatisasi tugas rutin di digitasi, penggunaan robot di digitalisasi, dan pengenalan model bisnis baru seperti layanan berbasis data di transformasi digital.

Pada akhirnya, transformasi digital bukan hanya tentang mengadopsi teknologi baru, tetapi juga tentang mengubah cara perusahaan beroperasi untuk mencapai keunggulan kompetitif di pasar yang semakin digital. Ini adalah langkah penting bagi perusahaan untuk tetap relevan dan berdaya saing di era digital yang terus berkembang.
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transkripsi: Tugas fundamental manajemen strategis adalah membangun dan mempertahankan keunggulan kompetitif yang memungkinkan perusahaan mencapai hasil di atas rata-rata industri. Keunggulan kompetitif diperoleh ketika organisasi mengembangkan atau memperoleh atribut yang memungkinkannya mengungguli pesaing. Contoh keunggulan kompetitif meliputi dominasi pasar, kualitas produk yang superior, atau kemajuan teknologi. Dalam dunia bisnis yang terus berubah, perusahaan yang tidak mampu mengikuti laju perubahan berisiko kehilangan keunggulan kompetitif, seperti yang dialami oleh Kodak, Blockbuster, dan Yahoo. Meskipun pernah menjadi pemimpin pasar, perusahaan-perusahaan ini gagal berinovasi dan akhirnya kehilangan posisinya.

Kodak, misalnya, gagal beradaptasi dengan pergeseran dari kamera analog ke digital, meskipun telah mengembangkan teknologi kamera digital di awal 1970-an. Akibatnya, Kodak mengajukan kebangkrutan pada tahun 2012. Blockbuster, yang dulu memimpin pasar rental video, tidak dapat bersaing dengan munculnya teknologi digital dan pesaing seperti Netflix, yang akhirnya menyebabkan kebangkrutannya pada tahun 2010. Yahoo, meskipun pernah menjadi raksasa di industri periklanan online, juga kehilangan peluang penting ketika gagal mengakuisisi Google dan Facebook, dan akhirnya tersingkir dari peta kompetisi.

Sebaliknya, Netflix adalah contoh perusahaan yang berhasil mempertahankan keunggulan kompetitifnya dengan terus berinovasi dan beradaptasi dengan perubahan pasar. Netflix awalnya fokus pada penyewaan DVD, kemudian beralih ke streaming film, dan terus memperbarui model bisnisnya untuk mempertahankan posisinya di pasar hiburan. Namun, Netflix juga harus menghadapi persaingan ketat dari Amazon Prime Video, Hulu, Apple TV, dan lainnya.

Di Indonesia, Telkom berhasil merespons perubahan pasar dengan beralih dari layanan panggilan suara dan SMS ke layanan digital seperti internet, infrastruktur, data center, dan cloud. Contoh ini menunjukkan bahwa keunggulan kompetitif yang berkelanjutan harus dibangun berdasarkan kemampuan perusahaan dan harus diperbarui secara terus-menerus.

Keunggulan kompetitif dapat didefinisikan sebagai strategi yang dilakukan perusahaan untuk mendapatkan keunggulan bersaing dan mempertahankan keberlangsungan perusahaan. Salah satu teori utama dalam pembahasan ini adalah tiga strategi generik Porter: Differentiation Strategy (diferensiasi), Cost Leadership Strategy (kepemimpinan biaya), dan Focus Strategy (fokus). Strategi diferensiasi berfokus pada menciptakan keunikan yang dirasakan oleh pelanggan, seperti yang dilakukan oleh Apple atau Harley Davidson. Strategi kepemimpinan biaya berusaha mencapai biaya terendah dalam industri, seperti yang diterapkan oleh Toyota. Sedangkan strategi fokus melibatkan penggunaan strategi diferensiasi atau kepemimpinan biaya pada segmen yang lebih sempit.

Selain tiga strategi generik Porter, ada juga Hybrid Strategy yang menggabungkan elemen diferensiasi dan kepemimpinan biaya secara bersamaan, seperti yang dilakukan oleh IKEA dan Toyota. Kompetensi inti juga memainkan peran penting dalam membangun keunggulan kompetitif. Kompetensi inti adalah keterampilan atau kapabilitas utama yang dimiliki perusahaan, yang memberikan nilai tambah dan sulit ditiru oleh pesaing, seperti yang ditunjukkan oleh perusahaan seperti Nike dan IBM.

Teori lain yang relevan adalah Resource Advantage Theory of Competition (RE Theory) yang menyatakan bahwa keunggulan kompetitif dihasilkan dari keunggulan komparatif atas sumber daya yang dimiliki perusahaan. Sumber daya ini memungkinkan perusahaan untuk menghasilkan penawaran pasar yang lebih efisien atau efektif dibandingkan pesaingnya.

Untuk membangun keunggulan kompetitif yang berkelanjutan, perusahaan harus menggunakan Framework VRIO yang mengidentifikasi sumber daya dan kemampuan yang berharga (Valuable), langka (Rare), sulit ditiru (Inimitable), dan didukung oleh organisasi (Organization-wide supported). Jika sumber daya perusahaan memenuhi keempat atribut ini, perusahaan tersebut memiliki keunggulan kompetitif yang berkelanjutan yang sulit ditiru oleh pesaing.

Pendekatan VRIO membantu perusahaan menganalisis sumber daya mereka untuk merumuskan strategi dan memastikan bahwa mereka dapat terus bersaing secara efektif di pasar. Perusahaan harus secara berkala meninjau kembali framework VRIO untuk beradaptasi dengan perubahan lingkungan yang kompetitif. Keunggulan kompetitif yang berkelanjutan harus terus diperbarui dan diperkuat untuk memastikan keberlangsungan perusahaan dalam jangka panjang.

Secara keseluruhan, keunggulan kompetitif bukanlah tujuan akhir yang statis, melainkan proses berkelanjutan yang memerlukan adaptasi dan inovasi terus-menerus. Perusahaan harus selalu waspada terhadap perubahan pasar dan teknologi serta terus memperbarui strategi mereka untuk mempertahankan keunggulan kompetitif yang berkelanjutan.
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transkripsi: Era disrupsi merupakan periode perubahan besar yang dipicu oleh inovasi yang mengubah sistem dan tatanan bisnis secara signifikan. Contoh nyata dari disrupsi ini adalah pandemi COVID-19, yang mempercepat transformasi digital dan merombak model bisnis konvensional dalam hitungan bulan. Rita McGrath, profesor manajemen di Columbia Business School, menekankan bahwa pandemi memaksa evaluasi ulang terhadap model bisnis dan asumsi-asumsi yang selama ini diterima. Selain itu, konsep kerja seperti "work from home" (WFH) dan "flexible working hours" (FWH) yang sebelumnya mungkin ditolak, kini menjadi bagian dari normal baru dalam dunia kerja.

Dalam menghadapi ketidakpastian yang diakibatkan oleh disrupsi, McGrath menekankan pentingnya eksperimen dan pengujian. Bisnis perlu merumuskan hipotesis dan cepat mengujinya untuk memvalidasi atau membatalkannya, seperti yang dilakukan Universitas Columbia dalam menguji minat konsumen terhadap kelas virtual. Disrupsi ini tidak hanya terjadi di sektor teknologi, tetapi juga di bidang sosial, budaya, dan politik. Dalam bukunya, "Millennial Kills Everything," Yusup Hadi menyebutkan bahwa generasi milenial diperkirakan akan mengakhiri jam kerja 9-to-5, sebuah tren yang dipercepat oleh pandemi.

Di era disrupsi, bisnis harus secara kritis mengevaluasi portofolio mereka dan memprioritaskan digitalisasi serta inovasi. McGrath membedakan antara disrupsi generik, yang melintasi industri dan mengubah elemen fundamentalnya, dan disrupsi fungsional, yang merusak aspek spesifik dari sistem terkait, seperti teknologi blockchain yang mengubah cara transaksi dilakukan. Contoh lain dari disrupsi fungsional adalah WeChat di Tiongkok, yang berkembang menjadi alat multifungsi yang memengaruhi berbagai aspek kehidupan sosial dan ekonomi.

Fintech juga merupakan contoh disrupsi yang telah memaksa industri keuangan untuk bertransformasi secara signifikan, mengubah cara layanan keuangan diakses dan dioperasikan. Secara keseluruhan, disrupsi menciptakan normal baru, mengharuskan perusahaan untuk beradaptasi cepat, mengadopsi teknologi baru, dan bereksperimen dengan model bisnis yang inovatif.

Contoh konkret dari adaptasi terhadap disrupsi adalah H&M, yang menutup lebih dari 200 toko pada tahun 2021 bukan karena penurunan penjualan, tetapi karena peralihan transaksi ke platform online. Selama kuartal ketiga 2021, penjualan H&M meningkat 14% dibandingkan periode yang sama pada 2020, didorong oleh pertumbuhan pembeli online sebesar 17% sejak pandemi dimulai. Sementara banyak retailer lainnya, termasuk Toys R Us dan Macy's, telah menutup toko fisik, bisnis e-commerce di Indonesia justru tumbuh pesat, dengan proyeksi pertumbuhan 33,2% pada tahun 2021.

Pandemi mempercepat peralihan belanja dari konvensional ke digital dan menjadikan konsumen semakin digital. Fenomena ini menuntut para pelaku bisnis untuk memahami tren digital dan menyesuaikan strategi mereka agar tetap relevan. Salah satu teori penting terkait dengan perilaku konsumen digital adalah Zero Moment of Truth (ZMOT), yang menggambarkan momen ketika konsumen mencari informasi tentang produk atau layanan secara online sebelum membuat keputusan pembelian. Pemasar perlu memahami dan mengoptimalkan ZMOT untuk memenangkan persaingan di dunia digital.

Inovasi model bisnis (business model innovation) menjadi kunci bagi perusahaan untuk bertahan dan berkembang dalam menghadapi perubahan zaman. Contoh sukses inovasi model bisnis adalah Google, yang secara berkelanjutan berinovasi dari perusahaan mesin pencari menjadi pemimpin di berbagai industri teknologi. Google mengembangkan model bisnisnya dengan menciptakan aliran pendapatan baru dan berinovasi dalam produk serta proses bisnisnya.

Business Model Canvas (BMC), alat yang diperkenalkan oleh Osterwalder dan Pigneur, mempermudah perusahaan dalam memahami dan mengembangkan model bisnis mereka. BMC terdiri dari sembilan blok bangunan yang mencakup elemen-elemen penting seperti customer segment, value proposition, dan revenue stream. Dengan menggunakan BMC, perusahaan dapat melihat gambaran besar dari bisnis mereka dan mengidentifikasi area untuk perbaikan atau inovasi.

Di Indonesia, digitalisasi menjadi tantangan besar, dengan negara ini tertinggal dibandingkan negara-negara ASEAN lainnya. Namun, laporan McKinsey menunjukkan bahwa Indonesia mencatat pertumbuhan tercepat dalam adopsi ekonomi digital, dengan proyeksi peningkatan ekonomi digital mencapai $120 miliar per tahun pada 2025. Startup digital seperti Gojek, Tokopedia, dan KitaBisa telah menunjukkan dampak signifikan terhadap perekonomian, menciptakan lapangan kerja, dan mendorong pertumbuhan ekonomi.

Transformasi digital terdiri dari tiga fase utama: digitasi, digitalisasi, dan transformasi digital. Digitasi melibatkan pengubahan informasi analog menjadi digital, digitalisasi menggunakan teknologi digital untuk mengubah proses bisnis, dan transformasi digital mencakup pengembangan model bisnis baru. Strategi pertumbuhan digital yang berfokus pada platform digital menunjukkan potensi besar, dengan skalabilitas tinggi dan efek jaringan yang kuat.

Keunggulan kompetitif adalah konsep kunci dalam manajemen strategis yang memungkinkan perusahaan untuk mencapai hasil di atas rata-rata industri. Contoh perusahaan yang gagal mempertahankan keunggulan kompetitif mereka termasuk Kodak, Blockbuster, dan Yahoo, yang tidak berhasil beradaptasi dengan perubahan pasar. Sebaliknya, perusahaan seperti Netflix dan Telkom Indonesia telah berhasil mempertahankan keunggulan kompetitif mereka dengan terus berinovasi dan beradaptasi dengan perubahan.

Tiga strategi generik Porterâ€”diferensiasi, kepemimpinan biaya, dan fokusâ€”membantu perusahaan dalam mencapai keunggulan kompetitif. Selain itu, Hybrid Strategy yang menggabungkan diferensiasi dan kepemimpinan biaya secara bersamaan telah menjadi lebih populer di tengah meningkatnya persaingan global. Kompetensi inti, yang merupakan keterampilan utama yang dimiliki perusahaan, juga memainkan peran penting dalam membangun keunggulan kompetitif.

Teori Resource Advantage (RA) mengusulkan bahwa keunggulan kompetitif dihasilkan dari keunggulan komparatif atas sumber daya yang dimiliki perusahaan. Untuk membangun keunggulan kompetitif yang berkelanjutan, perusahaan harus menggunakan framework VRIO (Valuable, Rare, Inimitable, Organization-wide supported) untuk menganalisis sumber daya mereka. Dengan mengidentifikasi dan mengelola sumber daya ini, perusahaan dapat menciptakan keunggulan kompetitif yang berkelanjutan.

Secara keseluruhan, keunggulan kompetitif bukanlah tujuan akhir yang statis, melainkan proses berkelanjutan yang memerlukan adaptasi dan inovasi terus-menerus. Perusahaan harus selalu waspada terhadap perubahan pasar dan teknologi serta terus memperbarui strategi mereka untuk mempertahankan keunggulan kompetitif yang berkelanjutan.
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transkripsi: Pada sesi ini, pembicara membahas evolusi konsep penciptaan nilai dalam bisnis, dimulai dari periode 1945-1970 ketika produktivitas dibagi rata antara perusahaan dan pekerja. Pada masa itu, banyak perusahaan yang menerapkan stakeholder capitalism, yang bertujuan menyeimbangkan kepentingan semua pemangku kepentingan seperti pemegang saham, pekerja, mitra, pelanggan, dan masyarakat. Pendekatan ini berasal dari pemikiran Adolf Berle dan Gardiner Means dalam karya mereka "The Modern Corporation and Private Property." Namun, pendekatan ini menyebabkan kebingungan mengenai tujuan perusahaan karena terlalu banyak kepentingan yang harus diperhatikan.

Kemudian, muncullah dua pendekatan utama dalam manajemen perusahaan: value extraction (ekstraksi nilai) dan value creation (penciptaan nilai).

1. Value Extraction:
Pendekatan ekstraksi nilai didorong oleh ekonom seperti Milton Friedman, Michael Jensen, dan William Meckling. Mereka mengusulkan pemaksimalan nilai pemegang saham sebagai tujuan utama perusahaan. Para eksekutif dianjurkan untuk mengkompensasi diri mereka dengan saham untuk menyelaraskan kepentingan mereka dengan pemegang saham. Hal ini diadopsi oleh banyak perusahaan di Amerika Serikat, yang mengakibatkan fokus pada tujuan jangka pendek dan meningkatkan ketimpangan sosial. SEC Rule 10b-18 yang diperkenalkan pada tahun 1982 oleh Presiden Reagan memperbolehkan perusahaan untuk membeli kembali saham mereka sendiri, sehingga meningkatkan harga saham dan keuntungan jangka pendek. Namun, fokus pada pemaksimalan nilai pemegang saham ini terbukti merugikan nilai jangka panjang perusahaan. Contoh perusahaan yang mengikuti pendekatan ini, seperti GE dan IBM, mengalami penurunan nilai dibandingkan perusahaan yang fokus pada penciptaan nilai seperti Apple dan Amazon. Pada tahun 2019, deklarasi dari Business Roundtable (BRT) menekankan bahwa memaksimalkan nilai pemegang saham bukan lagi tujuan utama bisnis. Namun, penelitian dari Harvard Law Professor Lucian Bebchuk menunjukkan bahwa tidak ada perubahan signifikan dalam perilaku perusahaan setelah deklarasi ini, dan praktik pembelian kembali saham tetap dominan.

2. Value Creation:
Pendekatan penciptaan nilai dipelopori oleh Peter Drucker dalam bukunya "The Practice of Management," di mana ia menyatakan bahwa tujuan utama perusahaan adalah menciptakan pelanggan. Menurut Drucker, perusahaan menciptakan nilai dengan memenuhi kebutuhan pelanggan, yang kemudian menghasilkan keuntungan bagi perusahaan. Pendekatan ini berbeda signifikan dengan ekstraksi nilai, karena lebih berfokus pada menciptakan hubungan jangka panjang dengan pelanggan daripada mengejar keuntungan jangka pendek. Pendekatan ini diterapkan oleh perusahaan seperti Apple, Amazon, dan Google, yang menunjukkan kinerja finansial yang luar biasa melalui penciptaan ekosistem dan platform yang kuat. Perusahaan platform seperti Meta (Facebook) dan Alphabet (Google) memiliki pendapatan bersih per karyawan yang jauh lebih tinggi daripada perusahaan non-platform seperti IBM dan Walmart.

Contoh Kesuksesan Value Creation:
Contoh sukses penciptaan nilai dapat dilihat pada kisah Alibaba versus eBay di pasar Tiongkok. Jack Ma, CEO Alibaba, memahami budaya Tiongkok lebih baik daripada eBay, dan menawarkan layanan tanpa biaya (gratis) untuk memenangkan hati pelanggan Tiongkok. Strategi ini berhasil, mengalahkan eBay yang akhirnya keluar dari pasar Tiongkok.

3. Digitalisasi dalam Penciptaan Nilai:
Digitalisasi telah mengubah cara perusahaan menciptakan nilai. Bisnis modern harus memahami rantai penciptaan nilai, seperti yang dijelaskan oleh Michael Porter, yang mencakup aktivitas utama seperti logistik, operasi, pemasaran, penjualan, dan layanan, serta aktivitas pendukung seperti pengadaan, teknologi, manajemen sumber daya manusia, dan infrastruktur. Tujuan dari rantai nilai ini adalah menciptakan margin atau keuntungan bagi perusahaan.

4. Mengukur Penciptaan Nilai:
Penciptaan nilai dapat diukur melalui pendapatan, yang mencerminkan kesediaan pelanggan untuk membayar produk atau layanan yang dihasilkan oleh perusahaan. Namun, pendapatan bukanlah satu-satunya ukuran penciptaan nilai. Nilai total yang diciptakan juga mencakup surplus konsumen, yang merupakan nilai tambahan yang dirasakan oleh pelanggan. Bowman dan Ambrosini mengembangkan metode untuk mengukur penciptaan nilai yang mencakup total monetary value, yang merupakan gabungan dari harga yang dibayarkan oleh pelanggan dan surplus konsumen.

5. Masa Depan Penciptaan Nilai:
Di masa depan, penciptaan nilai akan didorong oleh ekonomi kreatif, di mana produk dan layanan semakin disesuaikan dengan kebutuhan individu melalui inovasi dan kreativitas. Hal ini berbeda dengan masa lalu yang berfokus pada skala ekonomi industri dan produksi massal. Kreativitas akan menjadi faktor kunci dalam menciptakan nilai yang berkelanjutan dan membedakan perusahaan dari pesaing.

Secara keseluruhan, video ini menekankan pentingnya beralih dari pendekatan ekstraksi nilai yang berfokus pada keuntungan jangka pendek ke pendekatan penciptaan nilai yang berfokus pada pelanggan dan inovasi jangka panjang. Penciptaan nilai yang didasarkan pada kebutuhan pelanggan dan kreativitas akan menjadi kunci kesuksesan bisnis di masa depan.
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transkripsi: Dalam pembahasan ini, dijelaskan bahwa memulai bisnis memang cukup mudah, namun membuatnya bertahan dan berkembang adalah tantangan besar. Berdasarkan data dari Small Business Administration Office of Advocacy, hanya sekitar 1-3% bisnis yang mampu bertahan hingga sepuluh tahun. Meskipun 80% bisnis dapat bertahan di tahun pertama, angka ini turun drastis setelah lima tahun, di mana hanya 45-51% bisnis yang bertahan. Salah satu alasan utama kegagalan bisnis adalah kurangnya kebutuhan atas produk atau layanan yang ditawarkan di pasar. Data dari CB Insights menunjukkan bahwa 42% bisnis gagal karena produk atau layanan mereka tidak memenuhi kebutuhan pasar, yang bisa disebabkan oleh beberapa faktor seperti salah menargetkan segmen pelanggan, produk yang tidak menyelesaikan masalah pelanggan, manfaat produk yang tidak sebanding dengan harganya, atau segmen konsumen yang terlalu kecil.

Untuk menghindari kegagalan tersebut, penting bagi bisnis untuk melakukan riset pasar sebelum memulai. Ini melibatkan pemahaman yang mendalam tentang masalah dan kebutuhan pelanggan, ukuran pasar, dan kesediaan konsumen untuk membayar produk atau layanan yang ditawarkan. Salah satu pendekatan untuk menciptakan nilai bagi pelanggan dan mengurangi risiko kegagalan adalah menggunakan Value Proposition Canvas, konsep yang diperkenalkan oleh Alexander Osterwalder dan Yves Pigneur.

Value Proposition Canvas:
Value Proposition Canvas adalah alat yang membantu bisnis untuk memastikan bahwa produk atau layanan yang mereka tawarkan sesuai dengan kebutuhan dan keinginan pelanggan. Canvas ini memiliki dua sisi utama:

Customer Profile (Profil Pelanggan):

Customer Jobs (Tugas Pelanggan): Menggambarkan apa yang pelanggan coba selesaikan dalam pekerjaan atau kehidupan mereka. Tugas ini bisa bersifat fungsional (misalnya menyelesaikan tugas tertentu), sosial (misalnya ingin terlihat baik di mata orang lain), atau emosional (misalnya mencari rasa aman).
Customer Pains (Rasa Sakit Pelanggan): Menggambarkan hasil buruk, risiko, gangguan, dan hambatan yang terkait dengan tugas pelanggan. Ini bisa berupa masalah yang tidak diinginkan, hambatan yang memperlambat pekerjaan, atau risiko potensial yang dapat merugikan pelanggan.
Customer Gains (Keuntungan Pelanggan): Menggambarkan hasil yang diinginkan atau manfaat yang dicari pelanggan. Keuntungan ini bisa bersifat required (wajib), expected (diharapkan), desired (diinginkan), atau unexpected (tidak terduga).
Value Map (Peta Nilai):

Products and Services (Produk dan Layanan): Merupakan daftar produk dan layanan yang dirancang berdasarkan proposisi nilai.
Pain Relievers (Pengurang Rasa Sakit): Menjelaskan bagaimana produk atau layanan dapat meringankan atau mengatasi rasa sakit pelanggan.
Gain Creators (Pencipta Keuntungan): Menjelaskan bagaimana produk atau layanan dapat menciptakan keuntungan bagi pelanggan.
Langkah-langkah dalam Pembuatan Value Proposition Canvas:
Menentukan Segmen Konsumen: Langkah pertama adalah menentukan segmen konsumen yang akan dilayani. Segmen ini adalah kelompok orang atau organisasi dengan karakteristik serupa yang menjadi target pasar.

Mengidentifikasi Customer Jobs: Tanyakan tugas apa yang coba diselesaikan oleh target konsumen dan buat daftarnya.

Mengidentifikasi Customer Pains: Identifikasi dan tuliskan rasa sakit, hambatan, atau risiko yang dialami oleh pelanggan.

Mengidentifikasi Customer Gains: Tentukan hasil atau manfaat yang diinginkan oleh pelanggan dari produk atau layanan yang ditawarkan.

Membuat Skala Prioritas: Urutkan pekerjaan, rasa sakit, dan keuntungan pelanggan berdasarkan prioritas dari yang paling penting hingga yang kurang penting.

Contoh Simulasi Value Proposition Canvas:
Misalnya, untuk segmen pengguna taksi di Jakarta, customer jobs yang diidentifikasi meliputi mencari taksi, menelepon taksi, membayar, dan memberi arah kepada driver. Customer pains yang dihadapi adalah menunggu lama, ketidakpercayaan pada harga taksi, bersaing dengan pelanggan lain, dan ketidakamanan dari driver. Customer gains yang diinginkan adalah pembayaran yang mudah, driver profesional, taksi datang tepat waktu, dan harga yang adil.

Dalam value map, solusi yang ditawarkan adalah aplikasi transportasi online dengan fitur-fitur seperti sistem cashless, instant booking, driver yang terverifikasi, ongkos transparan, rating system, dan visual map. Setelah membuat value map, langkah selanjutnya adalah mencocokkan dengan customer profile untuk memastikan bahwa produk atau layanan yang ditawarkan menjawab kebutuhan dan keinginan pelanggan. Ketika ada keselarasan antara value map dan customer profile, tercipta yang disebut sebagai "produk market fit," di mana produk atau layanan tersebut tepat memenuhi kebutuhan pasar.

Value Proposition Canvas ini membantu perusahaan untuk lebih memahami pelanggan dan menciptakan produk atau layanan yang benar-benar relevan, sehingga mengurangi risiko kegagalan di pasar.

Kesimpulan:
Value Proposition Canvas adalah alat yang sangat efektif untuk menciptakan nilai bagi pelanggan dengan cara yang lebih terarah dan strategis. Dengan memahami kebutuhan, rasa sakit, dan keuntungan yang diinginkan pelanggan, bisnis dapat mengembangkan produk dan layanan yang lebih sesuai dengan pasar, yang pada gilirannya dapat meningkatkan peluang kesuksesan bisnis di pasar yang kompetitif.
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transkripsi: Perubahan yang konstan menciptakan berbagai tantangan bagi pelaku usaha di semua sektor, baik itu sektor swasta, publik, maupun nirlaba. Untuk tetap relevan, perusahaan perlu berpikir ulang tentang strategi yang bisa memanfaatkan perubahan ini. Salah satu pendekatan yang dapat digunakan adalah Blue Ocean Strategy (Strategi Samudra Biru), yang memadukan biaya rendah dan diferensiasi produk untuk menciptakan pangsa pasar baru. Berbeda dengan Red Ocean Strategy (Strategi Samudra Merah) yang berfokus pada persaingan di pasar yang sudah ada, Blue Ocean Strategy menciptakan ruang pasar yang belum ada, membuat kompetisi tidak relevan.

Perbedaan Blue Ocean dan Red Ocean:
Blue Ocean: Menciptakan pasar baru, mengejar dua strategi secara bersamaan (diferensiasi dan biaya rendah), dan fokus pada inovasi untuk menciptakan permintaan baru.
Red Ocean: Bersaing di pasar yang ada, memilih antara diferensiasi atau biaya rendah, dan berusaha mengalahkan pesaing untuk mendapatkan pangsa pasar.
Langkah-langkah Menuju Blue Ocean:
Memulai: Pilih penawaran bisnis atau produk/jasa yang akan dikembangkan dan bangun tim yang tepat untuk menjalankannya.
Memahami Posisi Industri Saat Ini: Gunakan strategy canvas untuk memetakan faktor-faktor yang diperebutkan dalam industri dan menilai posisi pemain besar.
Menggambarkan Posisi yang Ingin Dicapai: Temukan frustrasi tersembunyi konsumen dan eksplor konsumen potensial. Gunakan buyer utility map untuk memahami hambatan yang dihadapi konsumen dan bagaimana memperbaikinya.
Mencari Cara untuk Mencapai Posisi yang Diinginkan: Rekonstruksi batas-batas pasar dengan six paths framework yang melihat melampaui batas-batas industri yang ada, dan gunakan four actions framework (ERRC) untuk mengeliminasi, mengurangi, meningkatkan, dan menciptakan faktor-faktor baru yang berharga bagi pelanggan.
Membuat Model Bisnis Blue Ocean: Rancang model bisnis yang menunjukkan bagaimana nilai dan biaya berpadu untuk memberikan lonjakan nilai bagi pembeli dan perusahaan.
Studi Kasus: Hotel Citizen M
Hotel Citizen M merupakan contoh penerapan Blue Ocean Strategy dalam industri perhotelan, dengan konsep "hotel mewah dengan biaya terjangkau." Langkah-langkah yang diambil oleh Citizen M mencakup:

Memulai: Manajemen Citizen M memutuskan untuk masuk ke pasar hotel dengan menawarkan konsep mewah yang terjangkau.
Memahami Posisi Industri: Mereka menganalisis kompetitor dari hotel bintang lima dan hotel budget bintang tiga dengan menggunakan sepuluh parameter, seperti harga, tipe kamar, ukuran kamar, dan lokasi.
Menggambarkan Posisi yang Ingin Dicapai: Citizen M memanfaatkan buyer utility map untuk mengidentifikasi hambatan seperti ulasan yang bias dan hiburan serta akses internet yang terbatas. Mereka juga mengeksplor konsumen potensial, seperti budget traveller dan milenial, yang mencari hotel mewah namun terjangkau.
Mencari Cara untuk Mencapai Posisi yang Diinginkan: Mereka menggunakan six paths framework untuk melihat alternatif industri, perbandingan dengan kelompok strategis, dan tren yang berkembang. Citizen M juga menerapkan four actions framework (ERRC) dengan mengeliminasi layanan seperti front desk dan room service, mengurangi ukuran kamar, dan menciptakan layanan baru seperti check-in mandiri dan bar/living room yang tersedia 24/7.
Model Bisnis Blue Ocean: Citizen M berhasil menggabungkan efisiensi biaya dan peningkatan nilai, menghasilkan model bisnis yang memungkinkan mereka menawarkan kemewahan yang terjangkau dengan margin keuntungan yang tinggi per meter persegi, dua kali lipat dari hotel kelas atas.
Hasil dari Strategi Blue Ocean Citizen M:
Efisiensi Biaya: Citizen M berhasil mengurangi biaya konstruksi kamar sebesar 35% dengan sistem modular dan ukuran kamar yang lebih kecil, serta mengurangi luas area yang dibutuhkan hingga lebih dari 40%.
Peningkatan Nilai: Dengan mengeliminasi layanan yang tidak penting dan menambahkan fitur yang diinginkan konsumen, seperti kasur premium dan internet cepat, Citizen M berhasil menawarkan pengalaman mewah dengan harga yang terjangkau.
Profitabilitas: Strategi ini membuat Citizen M mampu mencapai profitabilitas tinggi, dengan keuntungan per meter persegi dua kali lipat lebih tinggi dibandingkan hotel-hotel mewah tradisional.
Citizen M adalah contoh sukses penerapan Blue Ocean Strategy, di mana mereka menciptakan pasar baru dengan menghadirkan hotel mewah yang terjangkau, yang pada akhirnya berhasil memperluas segmen pasar dan meningkatkan volume penginapan. Model bisnis ini memberikan peta jalan bagi organisasi lain yang ingin menerapkan strategi Blue Ocean dalam bisnis mereka.
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transkripsi: Penetapan harga yang tepat sangat penting bagi kesuksesan bisnis. Harga yang benar dapat meningkatkan penjualan dan membangun fondasi yang kuat bagi bisnis, sementara kesalahan dalam menetapkan harga dapat menimbulkan masalah serius. Menetapkan harga adalah kombinasi seni dan sains, yang melibatkan berbagai faktor seperti target pelanggan, harga pesaing, dan hubungan antara kualitas dan harga. Ada dua jebakan utama dalam penetapan harga: underpricing dan overpricing. Underpricing terjadi ketika harga terlalu rendah, yang dapat merugikan laba dan memberi kesan bahwa produk memiliki nilai rendah. Sementara itu, overpricing dapat menyebabkan penurunan volume penjualan karena harga dianggap terlalu tinggi oleh konsumen yang membandingkannya dengan produk pesaing.

Dalam menetapkan harga, bisnis harus memahami prioritas mereka, baik itu untuk memaksimalkan keuntungan, meningkatkan pangsa pasar, atau mempertahankan keberlangsungan bisnis. Strategi penetapan harga harus mencerminkan nilai pasar sebenarnya dan memungkinkan perusahaan untuk mendapatkan laba yang cukup untuk bertahan dan berkembang.

Jenis-jenis Strategi Penetapan Harga:
Cost Plus Pricing: Harga ditentukan dengan menjumlahkan biaya produksi dan menambahkan margin keuntungan. Keuntungannya adalah kemudahan dalam menetapkan harga dan margin keuntungan yang terjamin, tetapi kekurangannya adalah mengabaikan faktor persaingan dan permintaan pasar.

Incremental Cost Pricing: Harga didasarkan pada biaya variabel untuk memproduksi unit tambahan, tanpa memperhitungkan biaya tetap. Ini membantu dalam fleksibilitas harga, tetapi bisa menyebabkan kekurangan dalam menutupi biaya tetap.

Auction Pricing: Harga ditentukan melalui proses lelang, di mana pembeli menawar harga tertinggi. Keuntungannya adalah mendapatkan harga terbaik dan menarik pembeli yang serius, tetapi metode ini bisa menghalangi pembeli yang tidak nyaman dengan penawaran kompetitif.

Price Skimming: Harga awal yang tinggi ditetapkan untuk produk baru, kemudian secara bertahap diturunkan. Ini membantu memulihkan biaya R&D dan menarik konsumen yang mementingkan status, tetapi bisa menjadi bumerang jika pesaing menawarkan harga lebih rendah.

Loss Leader Pricing: Produk dijual di bawah biaya untuk menarik pelanggan yang diharapkan akan membeli produk lain yang menguntungkan. Ini bisa menarik pelanggan baru, tetapi risiko kerugiannya tinggi jika tidak dikelola dengan baik.

Predatory Pricing: Harga ditetapkan sangat rendah untuk mengusir pesaing dan menciptakan monopoli. Ini bisa efektif dalam jangka panjang, tetapi ilegal di banyak negara dan membutuhkan cadangan keuangan besar.

Limit Pricing: Harga ditetapkan cukup rendah untuk mencegah masuknya pesaing baru. Ini membantu mempertahankan monopoli, tetapi menghasilkan keuntungan yang lebih rendah dan tidak cocok untuk perusahaan kecil.

Psychological Pricing: Harga ditetapkan dalam bentuk ganjil (misalnya, Rp49.999) untuk memberi kesan harga lebih rendah dari yang sebenarnya. Ini efektif dalam membuat produk terlihat lebih murah, tetapi bisa menyebabkan produk dianggap sebagai barang biasa.

Prestige Pricing: Harga ditetapkan tinggi untuk menciptakan citra kualitas dan status. Ini meningkatkan citra merek dan keuntungan, tetapi harus didukung oleh produk berkualitas tinggi untuk menghindari merugikan reputasi.

Demand-Oriented Pricing: Harga ditetapkan berdasarkan permintaan konsumen. Harga tinggi diterapkan saat permintaan tinggi, dan harga rendah saat permintaan rendah. Ini memaksimalkan keuntungan selama musim puncak, tetapi bisa merugikan selama periode permintaan rendah.

Kesimpulan:
Setiap strategi penetapan harga memiliki kelebihan dan kekurangannya masing-masing. Bisnis harus memilih strategi yang sesuai dengan tujuan mereka, melakukan analisis biaya-manfaat yang cermat, dan menerapkan strategi tersebut untuk jangka waktu tertentu agar dapat mengevaluasi hasilnya. Penetapan harga yang tepat bisa menjadi faktor penentu antara keberhasilan dan kegagalan bisnis
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transkripsi: Nilai pelanggan yang unggul menjadi kunci utama bagi perusahaan untuk membedakan diri dari pesaing dalam pasar yang semakin kompetitif. Dengan teknologi dan sumber daya yang mudah diakses, diferensiasi tidak lagi dapat dicapai hanya dengan mengandalkan inovasi teknologi atau akses informasi. Menurut MacFarlane, dalam ekonomi berbasis informasi dan layanan saat ini, kemampuan untuk menyampaikan nilai pelanggan yang superior adalah yang membedakan perusahaan yang sukses dari yang lainnya. Untuk mencapai hal ini, perusahaan harus mengembangkan filosofi dan budaya yang berfokus pada pelanggan, memastikan bahwa setiap aspek dari operasional bisnis diarahkan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan.

Dalam ekonomi yang didominasi oleh layanan, digitalisasi, dan kecepatanâ€”dikenal sebagai The Now Economyâ€”perusahaan perlu beradaptasi dengan cepat untuk tetap relevan. The Now Economy mengharuskan perusahaan untuk selalu siap melayani pelanggan, dengan ekspektasi bahwa layanan harus tersedia 24/7 dan pengiriman harus secepat mungkin. Model bisnis yang berpusat pada pelanggan, seperti bricks and clicks, di mana pelanggan dapat mengambil pesanan di toko fisik setelah memesan online, menjadi standar baru. Dalam ekonomi ini, layanan pelanggan yang buruk tidak akan ditoleransi, dan perusahaan harus memberikan pengalaman pelanggan yang luar biasa.

Pendekatan "lima S"â€”Speed, Service, Selection, Sociability, dan Solutionâ€”dapat digunakan oleh perusahaan untuk memberikan nilai unggul kepada pelanggan. Kecepatan dalam pengiriman, layanan pelanggan yang memuaskan, pilihan produk yang luas, kemampuan berkomunikasi melalui berbagai saluran, dan solusi yang tepat untuk kebutuhan pelanggan adalah kunci untuk bertahan dan unggul dalam The Now Economy.

Generasi milenial dan generasi Z memainkan peran besar dalam ekonomi ini. Generasi milenial, yang memiliki daya beli signifikan, menginginkan pengalaman yang berbeda dari pendahulunya, sementara generasi Z, yang tumbuh dengan teknologi, memiliki ekspektasi yang tinggi terhadap kualitas produk dan layanan. Perusahaan yang ingin sukses harus mengenali dan memenuhi kebutuhan serta keinginan unik dari kedua generasi ini, baik sebagai konsumen maupun calon karyawan masa depan.

Membangun pola pikir yang berorientasi nilai pelanggan adalah esensial. Nilai pelanggan didefinisikan sebagai pertukaran antara manfaat yang diterima dengan pengorbanan yang dilakukan untuk mendapatkannya. Untuk menciptakan nilai yang unggul, perusahaan harus fokus pada empat komponen utama: Service (layanan), Quality (kualitas), Image (citra), dan Price (harga), yang dikenal sebagai model SQIP. Setiap elemen ini berkontribusi pada keseluruhan nilai yang dirasakan oleh pelanggan, dan perusahaan harus mencapai keseimbangan yang tepat antara keempatnya untuk menciptakan keunggulan kompetitif.

Layanan berkualitas tinggi, misalnya, dapat memberikan keuntungan besar dalam hal loyalitas pelanggan dan pangsa pasar. Perusahaan yang terkenal dengan layanan pelanggan yang luar biasa, seperti Nordstrom dan Ritz Carlton, menunjukkan bagaimana layanan yang superior dapat menjadi pilar utama keberhasilan bisnis. Demikian pula, kualitas produk yang luar biasa, seperti yang ditunjukkan oleh merek seperti BMW dan Harley Davidson, dapat menciptakan nilai yang tinggi di mata pelanggan.

Citra perusahaan juga memainkan peran penting dalam menciptakan nilai. Pelanggan seringkali dipengaruhi oleh persepsi sosial dan kelas, sehingga memiliki citra merek yang kuat dapat berdampak signifikan pada keputusan pembelian mereka. Sementara itu, harga adalah elemen yang harus dikelola dengan hati-hati, karena pelanggan selalu mencari nilai terbaik untuk uang mereka.

Namun, perusahaan tidak bisa berharap untuk menjadi unggul di semua aspek SQIP secara bersamaan. Oleh karena itu, mereka harus memilih kombinasi elemen yang paling sesuai dengan strategi bisnis mereka dan memastikan bahwa setiap elemen dipenuhi pada tingkat yang memuaskan pelanggan.

Perusahaan yang berhasil menciptakan nilai pelanggan yang unggul akan membangun loyalitas yang kuat, meningkatkan frekuensi pembelian, dan memperluas pangsa pasar. Sebaliknya, perusahaan yang gagal memberikan nilai yang memadai akan kesulitan bertahan dalam persaingan. Contoh perusahaan seperti Blockbuster dan Virgin Records menunjukkan bahwa perusahaan yang tidak mampu beradaptasi dan memberikan nilai yang diinginkan oleh pelanggan akan hilang dari pasar.

Di era The Now Economy, perusahaan harus fokus pada pengelolaan hubungan pelanggan, kolaborasi, dan retensi pelanggan. Umpan balik real-time dan analisis pemasaran digunakan untuk mengukur kinerja bisnis, seperti yang dilakukan oleh Amazon, yang berhasil mendominasi pasar e-commerce dengan pendekatan yang berpusat pada pelanggan. Dalam dunia yang semakin digital dan global, perusahaan yang mampu memberikan nilai pelanggan yang unggul akan memenangkan persaingan dan mencapai kesuksesan jangka panjang.
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transkripsi: Pada sesi ini, pembicara membahas evolusi konsep penciptaan nilai dalam bisnis, dimulai dari periode 1945-1970 ketika produktivitas dibagi rata antara perusahaan dan pekerja. Pada masa itu, banyak perusahaan yang menerapkan stakeholder capitalism, yang bertujuan menyeimbangkan kepentingan semua pemangku kepentingan seperti pemegang saham, pekerja, mitra, pelanggan, dan masyarakat. Pendekatan ini berasal dari pemikiran Adolf Berle dan Gardiner Means dalam karya mereka "The Modern Corporation and Private Property." Namun, pendekatan ini menyebabkan kebingungan mengenai tujuan perusahaan karena terlalu banyak kepentingan yang harus diperhatikan.

Kemudian, muncullah dua pendekatan utama dalam manajemen perusahaan: value extraction (ekstraksi nilai) dan value creation (penciptaan nilai).

1. Value Extraction:
Pendekatan ekstraksi nilai didorong oleh ekonom seperti Milton Friedman, Michael Jensen, dan William Meckling. Mereka mengusulkan pemaksimalan nilai pemegang saham sebagai tujuan utama perusahaan. Para eksekutif dianjurkan untuk mengkompensasi diri mereka dengan saham untuk menyelaraskan kepentingan mereka dengan pemegang saham. Hal ini diadopsi oleh banyak perusahaan di Amerika Serikat, yang mengakibatkan fokus pada tujuan jangka pendek dan meningkatkan ketimpangan sosial. SEC Rule 10b-18 yang diperkenalkan pada tahun 1982 oleh Presiden Reagan memperbolehkan perusahaan untuk membeli kembali saham mereka sendiri, sehingga meningkatkan harga saham dan keuntungan jangka pendek. Namun, fokus pada pemaksimalan nilai pemegang saham ini terbukti merugikan nilai jangka panjang perusahaan. Contoh perusahaan yang mengikuti pendekatan ini, seperti GE dan IBM, mengalami penurunan nilai dibandingkan perusahaan yang fokus pada penciptaan nilai seperti Apple dan Amazon. Pada tahun 2019, deklarasi dari Business Roundtable (BRT) menekankan bahwa memaksimalkan nilai pemegang saham bukan lagi tujuan utama bisnis. Namun, penelitian dari Harvard Law Professor Lucian Bebchuk menunjukkan bahwa tidak ada perubahan signifikan dalam perilaku perusahaan setelah deklarasi ini, dan praktik pembelian kembali saham tetap dominan.

2. Value Creation:
Pendekatan penciptaan nilai dipelopori oleh Peter Drucker dalam bukunya "The Practice of Management," di mana ia menyatakan bahwa tujuan utama perusahaan adalah menciptakan pelanggan. Menurut Drucker, perusahaan menciptakan nilai dengan memenuhi kebutuhan pelanggan, yang kemudian menghasilkan keuntungan bagi perusahaan. Pendekatan ini berbeda signifikan dengan ekstraksi nilai, karena lebih berfokus pada menciptakan hubungan jangka panjang dengan pelanggan daripada mengejar keuntungan jangka pendek. Pendekatan ini diterapkan oleh perusahaan seperti Apple, Amazon, dan Google, yang menunjukkan kinerja finansial yang luar biasa melalui penciptaan ekosistem dan platform yang kuat. Perusahaan platform seperti Meta (Facebook) dan Alphabet (Google) memiliki pendapatan bersih per karyawan yang jauh lebih tinggi daripada perusahaan non-platform seperti IBM dan Walmart.

Contoh Kesuksesan Value Creation:
Contoh sukses penciptaan nilai dapat dilihat pada kisah Alibaba versus eBay di pasar Tiongkok. Jack Ma, CEO Alibaba, memahami budaya Tiongkok lebih baik daripada eBay, dan menawarkan layanan tanpa biaya (gratis) untuk memenangkan hati pelanggan Tiongkok. Strategi ini berhasil, mengalahkan eBay yang akhirnya keluar dari pasar Tiongkok.

3. Digitalisasi dalam Penciptaan Nilai:
Digitalisasi telah mengubah cara perusahaan menciptakan nilai. Bisnis modern harus memahami rantai penciptaan nilai, seperti yang dijelaskan oleh Michael Porter, yang mencakup aktivitas utama seperti logistik, operasi, pemasaran, penjualan, dan layanan, serta aktivitas pendukung seperti pengadaan, teknologi, manajemen sumber daya manusia, dan infrastruktur. Tujuan dari rantai nilai ini adalah menciptakan margin atau keuntungan bagi perusahaan.

4. Mengukur Penciptaan Nilai:
Penciptaan nilai dapat diukur melalui pendapatan, yang mencerminkan kesediaan pelanggan untuk membayar produk atau layanan yang dihasilkan oleh perusahaan. Namun, pendapatan bukanlah satu-satunya ukuran penciptaan nilai. Nilai total yang diciptakan juga mencakup surplus konsumen, yang merupakan nilai tambahan yang dirasakan oleh pelanggan. Bowman dan Ambrosini mengembangkan metode untuk mengukur penciptaan nilai yang mencakup total monetary value, yang merupakan gabungan dari harga yang dibayarkan oleh pelanggan dan surplus konsumen.

5. Masa Depan Penciptaan Nilai:
Di masa depan, penciptaan nilai akan didorong oleh ekonomi kreatif, di mana produk dan layanan semakin disesuaikan dengan kebutuhan individu melalui inovasi dan kreativitas. Hal ini berbeda dengan masa lalu yang berfokus pada skala ekonomi industri dan produksi massal. Kreativitas akan menjadi faktor kunci dalam menciptakan nilai yang berkelanjutan dan membedakan perusahaan dari pesaing.

Secara keseluruhan, video ini menekankan pentingnya beralih dari pendekatan ekstraksi nilai yang berfokus pada keuntungan jangka pendek ke pendekatan penciptaan nilai yang berfokus pada pelanggan dan inovasi jangka panjang. Penciptaan nilai yang didasarkan pada kebutuhan pelanggan dan kreativitas akan menjadi kunci kesuksesan bisnis di masa depan.

Dalam pembahasan ini, dijelaskan bahwa memulai bisnis memang cukup mudah, namun membuatnya bertahan dan berkembang adalah tantangan besar. Berdasarkan data dari Small Business Administration Office of Advocacy, hanya sekitar 1-3% bisnis yang mampu bertahan hingga sepuluh tahun. Meskipun 80% bisnis dapat bertahan di tahun pertama, angka ini turun drastis setelah lima tahun, di mana hanya 45-51% bisnis yang bertahan. Salah satu alasan utama kegagalan bisnis adalah kurangnya kebutuhan atas produk atau layanan yang ditawarkan di pasar. Data dari CB Insights menunjukkan bahwa 42% bisnis gagal karena produk atau layanan mereka tidak memenuhi kebutuhan pasar, yang bisa disebabkan oleh beberapa faktor seperti salah menargetkan segmen pelanggan, produk yang tidak menyelesaikan masalah pelanggan, manfaat produk yang tidak sebanding dengan harganya, atau segmen konsumen yang terlalu kecil.

Untuk menghindari kegagalan tersebut, penting bagi bisnis untuk melakukan riset pasar sebelum memulai. Ini melibatkan pemahaman yang mendalam tentang masalah dan kebutuhan pelanggan, ukuran pasar, dan kesediaan konsumen untuk membayar produk atau layanan yang ditawarkan. Salah satu pendekatan untuk menciptakan nilai bagi pelanggan dan mengurangi risiko kegagalan adalah menggunakan Value Proposition Canvas, konsep yang diperkenalkan oleh Alexander Osterwalder dan Yves Pigneur.

Value Proposition Canvas:
Value Proposition Canvas adalah alat yang membantu bisnis untuk memastikan bahwa produk atau layanan yang mereka tawarkan sesuai dengan kebutuhan dan keinginan pelanggan. Canvas ini memiliki dua sisi utama:

Customer Profile (Profil Pelanggan):

Customer Jobs (Tugas Pelanggan): Menggambarkan apa yang pelanggan coba selesaikan dalam pekerjaan atau kehidupan mereka. Tugas ini bisa bersifat fungsional (misalnya menyelesaikan tugas tertentu), sosial (misalnya ingin terlihat baik di mata orang lain), atau emosional (misalnya mencari rasa aman).
Customer Pains (Rasa Sakit Pelanggan): Menggambarkan hasil buruk, risiko, gangguan, dan hambatan yang terkait dengan tugas pelanggan. Ini bisa berupa masalah yang tidak diinginkan, hambatan yang memperlambat pekerjaan, atau risiko potensial yang dapat merugikan pelanggan.
Customer Gains (Keuntungan Pelanggan): Menggambarkan hasil yang diinginkan atau manfaat yang dicari pelanggan. Keuntungan ini bisa bersifat required (wajib), expected (diharapkan), desired (diinginkan), atau unexpected (tidak terduga).
Value Map (Peta Nilai):

Products and Services (Produk dan Layanan): Merupakan daftar produk dan layanan yang dirancang berdasarkan proposisi nilai.
Pain Relievers (Pengurang Rasa Sakit): Menjelaskan bagaimana produk atau layanan dapat meringankan atau mengatasi rasa sakit pelanggan.
Gain Creators (Pencipta Keuntungan): Menjelaskan bagaimana produk atau layanan dapat menciptakan keuntungan bagi pelanggan.
Langkah-langkah dalam Pembuatan Value Proposition Canvas:
Menentukan Segmen Konsumen: Langkah pertama adalah menentukan segmen konsumen yang akan dilayani. Segmen ini adalah kelompok orang atau organisasi dengan karakteristik serupa yang menjadi target pasar.

Mengidentifikasi Customer Jobs: Tanyakan tugas apa yang coba diselesaikan oleh target konsumen dan buat daftarnya.

Mengidentifikasi Customer Pains: Identifikasi dan tuliskan rasa sakit, hambatan, atau risiko yang dialami oleh pelanggan.

Mengidentifikasi Customer Gains: Tentukan hasil atau manfaat yang diinginkan oleh pelanggan dari produk atau layanan yang ditawarkan.

Membuat Skala Prioritas: Urutkan pekerjaan, rasa sakit, dan keuntungan pelanggan berdasarkan prioritas dari yang paling penting hingga yang kurang penting.

Contoh Simulasi Value Proposition Canvas:
Misalnya, untuk segmen pengguna taksi di Jakarta, customer jobs yang diidentifikasi meliputi mencari taksi, menelepon taksi, membayar, dan memberi arah kepada driver. Customer pains yang dihadapi adalah menunggu lama, ketidakpercayaan pada harga taksi, bersaing dengan pelanggan lain, dan ketidakamanan dari driver. Customer gains yang diinginkan adalah pembayaran yang mudah, driver profesional, taksi datang tepat waktu, dan harga yang adil.

Dalam value map, solusi yang ditawarkan adalah aplikasi transportasi online dengan fitur-fitur seperti sistem cashless, instant booking, driver yang terverifikasi, ongkos transparan, rating system, dan visual map. Setelah membuat value map, langkah selanjutnya adalah mencocokkan dengan customer profile untuk memastikan bahwa produk atau layanan yang ditawarkan menjawab kebutuhan dan keinginan pelanggan. Ketika ada keselarasan antara value map dan customer profile, tercipta yang disebut sebagai "produk market fit," di mana produk atau layanan tersebut tepat memenuhi kebutuhan pasar.

Value Proposition Canvas ini membantu perusahaan untuk lebih memahami pelanggan dan menciptakan produk atau layanan yang benar-benar relevan, sehingga mengurangi risiko kegagalan di pasar.

Kesimpulan:
Value Proposition Canvas adalah alat yang sangat efektif untuk menciptakan nilai bagi pelanggan dengan cara yang lebih terarah dan strategis. Dengan memahami kebutuhan, rasa sakit, dan keuntungan yang diinginkan pelanggan, bisnis dapat mengembangkan produk dan layanan yang lebih sesuai dengan pasar, yang pada gilirannya dapat meningkatkan peluang kesuksesan bisnis di pasar yang kompetitif.

Perubahan yang konstan menciptakan berbagai tantangan bagi pelaku usaha di semua sektor, baik itu sektor swasta, publik, maupun nirlaba. Untuk tetap relevan, perusahaan perlu berpikir ulang tentang strategi yang bisa memanfaatkan perubahan ini. Salah satu pendekatan yang dapat digunakan adalah Blue Ocean Strategy (Strategi Samudra Biru), yang memadukan biaya rendah dan diferensiasi produk untuk menciptakan pangsa pasar baru. Berbeda dengan Red Ocean Strategy (Strategi Samudra Merah) yang berfokus pada persaingan di pasar yang sudah ada, Blue Ocean Strategy menciptakan ruang pasar yang belum ada, membuat kompetisi tidak relevan.

Perbedaan Blue Ocean dan Red Ocean:
Blue Ocean: Menciptakan pasar baru, mengejar dua strategi secara bersamaan (diferensiasi dan biaya rendah), dan fokus pada inovasi untuk menciptakan permintaan baru.
Red Ocean: Bersaing di pasar yang ada, memilih antara diferensiasi atau biaya rendah, dan berusaha mengalahkan pesaing untuk mendapatkan pangsa pasar.
Langkah-langkah Menuju Blue Ocean:
Memulai: Pilih penawaran bisnis atau produk/jasa yang akan dikembangkan dan bangun tim yang tepat untuk menjalankannya.
Memahami Posisi Industri Saat Ini: Gunakan strategy canvas untuk memetakan faktor-faktor yang diperebutkan dalam industri dan menilai posisi pemain besar.
Menggambarkan Posisi yang Ingin Dicapai: Temukan frustrasi tersembunyi konsumen dan eksplor konsumen potensial. Gunakan buyer utility map untuk memahami hambatan yang dihadapi konsumen dan bagaimana memperbaikinya.
Mencari Cara untuk Mencapai Posisi yang Diinginkan: Rekonstruksi batas-batas pasar dengan six paths framework yang melihat melampaui batas-batas industri yang ada, dan gunakan four actions framework (ERRC) untuk mengeliminasi, mengurangi, meningkatkan, dan menciptakan faktor-faktor baru yang berharga bagi pelanggan.
Membuat Model Bisnis Blue Ocean: Rancang model bisnis yang menunjukkan bagaimana nilai dan biaya berpadu untuk memberikan lonjakan nilai bagi pembeli dan perusahaan.
Studi Kasus: Hotel Citizen M
Hotel Citizen M merupakan contoh penerapan Blue Ocean Strategy dalam industri perhotelan, dengan konsep "hotel mewah dengan biaya terjangkau." Langkah-langkah yang diambil oleh Citizen M mencakup:

Memulai: Manajemen Citizen M memutuskan untuk masuk ke pasar hotel dengan menawarkan konsep mewah yang terjangkau.
Memahami Posisi Industri: Mereka menganalisis kompetitor dari hotel bintang lima dan hotel budget bintang tiga dengan menggunakan sepuluh parameter, seperti harga, tipe kamar, ukuran kamar, dan lokasi.
Menggambarkan Posisi yang Ingin Dicapai: Citizen M memanfaatkan buyer utility map untuk mengidentifikasi hambatan seperti ulasan yang bias dan hiburan serta akses internet yang terbatas. Mereka juga mengeksplor konsumen potensial, seperti budget traveller dan milenial, yang mencari hotel mewah namun terjangkau.
Mencari Cara untuk Mencapai Posisi yang Diinginkan: Mereka menggunakan six paths framework untuk melihat alternatif industri, perbandingan dengan kelompok strategis, dan tren yang berkembang. Citizen M juga menerapkan four actions framework (ERRC) dengan mengeliminasi layanan seperti front desk dan room service, mengurangi ukuran kamar, dan menciptakan layanan baru seperti check-in mandiri dan bar/living room yang tersedia 24/7.
Model Bisnis Blue Ocean: Citizen M berhasil menggabungkan efisiensi biaya dan peningkatan nilai, menghasilkan model bisnis yang memungkinkan mereka menawarkan kemewahan yang terjangkau dengan margin keuntungan yang tinggi per meter persegi, dua kali lipat dari hotel kelas atas.
Hasil dari Strategi Blue Ocean Citizen M:
Efisiensi Biaya: Citizen M berhasil mengurangi biaya konstruksi kamar sebesar 35% dengan sistem modular dan ukuran kamar yang lebih kecil, serta mengurangi luas area yang dibutuhkan hingga lebih dari 40%.
Peningkatan Nilai: Dengan mengeliminasi layanan yang tidak penting dan menambahkan fitur yang diinginkan konsumen, seperti kasur premium dan internet cepat, Citizen M berhasil menawarkan pengalaman mewah dengan harga yang terjangkau.
Profitabilitas: Strategi ini membuat Citizen M mampu mencapai profitabilitas tinggi, dengan keuntungan per meter persegi dua kali lipat lebih tinggi dibandingkan hotel-hotel mewah tradisional.
Citizen M adalah contoh sukses penerapan Blue Ocean Strategy, di mana mereka menciptakan pasar baru dengan menghadirkan hotel mewah yang terjangkau, yang pada akhirnya berhasil memperluas segmen pasar dan meningkatkan volume penginapan. Model bisnis ini memberikan peta jalan bagi organisasi lain yang ingin menerapkan strategi Blue Ocean dalam bisnis mereka.

Penetapan harga yang tepat sangat penting bagi kesuksesan bisnis. Harga yang benar dapat meningkatkan penjualan dan membangun fondasi yang kuat bagi bisnis, sementara kesalahan dalam menetapkan harga dapat menimbulkan masalah serius. Menetapkan harga adalah kombinasi seni dan sains, yang melibatkan berbagai faktor seperti target pelanggan, harga pesaing, dan hubungan antara kualitas dan harga. Ada dua jebakan utama dalam penetapan harga: underpricing dan overpricing. Underpricing terjadi ketika harga terlalu rendah, yang dapat merugikan laba dan memberi kesan bahwa produk memiliki nilai rendah. Sementara itu, overpricing dapat menyebabkan penurunan volume penjualan karena harga dianggap terlalu tinggi oleh konsumen yang membandingkannya dengan produk pesaing.

Dalam menetapkan harga, bisnis harus memahami prioritas mereka, baik itu untuk memaksimalkan keuntungan, meningkatkan pangsa pasar, atau mempertahankan keberlangsungan bisnis. Strategi penetapan harga harus mencerminkan nilai pasar sebenarnya dan memungkinkan perusahaan untuk mendapatkan laba yang cukup untuk bertahan dan berkembang.

Jenis-jenis Strategi Penetapan Harga:
Cost Plus Pricing: Harga ditentukan dengan menjumlahkan biaya produksi dan menambahkan margin keuntungan. Keuntungannya adalah kemudahan dalam menetapkan harga dan margin keuntungan yang terjamin, tetapi kekurangannya adalah mengabaikan faktor persaingan dan permintaan pasar.

Incremental Cost Pricing: Harga didasarkan pada biaya variabel untuk memproduksi unit tambahan, tanpa memperhitungkan biaya tetap. Ini membantu dalam fleksibilitas harga, tetapi bisa menyebabkan kekurangan dalam menutupi biaya tetap.

Auction Pricing: Harga ditentukan melalui proses lelang, di mana pembeli menawar harga tertinggi. Keuntungannya adalah mendapatkan harga terbaik dan menarik pembeli yang serius, tetapi metode ini bisa menghalangi pembeli yang tidak nyaman dengan penawaran kompetitif.

Price Skimming: Harga awal yang tinggi ditetapkan untuk produk baru, kemudian secara bertahap diturunkan. Ini membantu memulihkan biaya R&D dan menarik konsumen yang mementingkan status, tetapi bisa menjadi bumerang jika pesaing menawarkan harga lebih rendah.

Loss Leader Pricing: Produk dijual di bawah biaya untuk menarik pelanggan yang diharapkan akan membeli produk lain yang menguntungkan. Ini bisa menarik pelanggan baru, tetapi risiko kerugiannya tinggi jika tidak dikelola dengan baik.

Predatory Pricing: Harga ditetapkan sangat rendah untuk mengusir pesaing dan menciptakan monopoli. Ini bisa efektif dalam jangka panjang, tetapi ilegal di banyak negara dan membutuhkan cadangan keuangan besar.

Limit Pricing: Harga ditetapkan cukup rendah untuk mencegah masuknya pesaing baru. Ini membantu mempertahankan monopoli, tetapi menghasilkan keuntungan yang lebih rendah dan tidak cocok untuk perusahaan kecil.

Psychological Pricing: Harga ditetapkan dalam bentuk ganjil (misalnya, Rp49.999) untuk memberi kesan harga lebih rendah dari yang sebenarnya. Ini efektif dalam membuat produk terlihat lebih murah, tetapi bisa menyebabkan produk dianggap sebagai barang biasa.

Prestige Pricing: Harga ditetapkan tinggi untuk menciptakan citra kualitas dan status. Ini meningkatkan citra merek dan keuntungan, tetapi harus didukung oleh produk berkualitas tinggi untuk menghindari merugikan reputasi.

Demand-Oriented Pricing: Harga ditetapkan berdasarkan permintaan konsumen. Harga tinggi diterapkan saat permintaan tinggi, dan harga rendah saat permintaan rendah. Ini memaksimalkan keuntungan selama musim puncak, tetapi bisa merugikan selama periode permintaan rendah.

Kesimpulan:
Setiap strategi penetapan harga memiliki kelebihan dan kekurangannya masing-masing. Bisnis harus memilih strategi yang sesuai dengan tujuan mereka, melakukan analisis biaya-manfaat yang cermat, dan menerapkan strategi tersebut untuk jangka waktu tertentu agar dapat mengevaluasi hasilnya. Penetapan harga yang tepat bisa menjadi faktor penentu antara keberhasilan dan kegagalan bisnis
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transkripsi: Perusahaan saat ini semakin berorientasi pada pelanggan sebagai sumber utama keunggulan kompetitif, sehingga strategi perusahaan lebih terfokus pada orientasi pelanggan daripada orientasi perusahaan. Komunikasi pemasaran yang sebelumnya berfokus pada produk dan merek kini lebih berfokus pada nilai pelanggan, yaitu persepsi pelanggan tentang manfaat yang diperoleh dari produk atau layanan. Oleh karena itu, penting bagi perusahaan untuk memastikan bahwa pesan yang diterima pelanggan konsisten di semua aspek kegiatan pemasaran.

Komunikasi nilai pelanggan adalah komponen penting dari strategi pemasaran yang berupaya menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan pelanggan tentang produk atau layanan. Ini tidak hanya melibatkan penyampaian informasi, tetapi juga mencakup pengelolaan umpan balik pelanggan. Dengan mengelola umpan balik ini secara efektif, perusahaan dapat mencapai kepuasan pelanggan dan membangun loyalitas.

Nilai pelanggan dapat diciptakan dalam berbagai bentuk seperti harga, kualitas, kenyamanan, layanan, dan respon terhadap keluhan. Setelah nilai-nilai ini diciptakan, penting bagi perusahaan untuk mengkomunikasikannya kepada pelanggan untuk membedakan diri dari pesaing. Proses komunikasi ini harus mengikuti langkah-langkah seperti mengetahui nilai setiap pelanggan, mengidentifikasi pelanggan yang tepat, memahami kebutuhan pelanggan, dan menyediakan mekanisme untuk mengelola umpan balik.

Komunikasi nilai pelanggan memainkan beberapa peran penting, seperti meningkatkan penjualan, menarik pelanggan baru, dan mempertahankan pelanggan setia. Komunikasi ini juga membantu perusahaan memahami apa yang diinginkan pelanggan, mengevaluasi reaksi mereka terhadap penawaran perusahaan, serta mendidik mereka tentang nilai produk atau layanan yang ditawarkan.

Ada dua alat utama yang digunakan dalam komunikasi nilai pelanggan: pemasaran langsung dan tidak langsung. Pemasaran langsung melibatkan interaksi tatap muka, iklan, dan promosi penjualan yang bertujuan untuk secara langsung mempengaruhi pelanggan. Sedangkan pemasaran tidak langsung mencakup hubungan masyarakat (PR), pameran, tanggung jawab sosial perusahaan (CSR), dan penggunaan internet untuk mengkomunikasikan nilai kepada pelanggan.

Dalam dunia yang semakin digital, perusahaan memiliki akses ke database besar dari interaksi pelanggan yang dapat dimanfaatkan melalui data mining. Proses ini memungkinkan perusahaan mengekstrak informasi penting yang dapat digunakan untuk memahami kebutuhan pelanggan, memilih target pasar, melakukan segmentasi, dan mengembangkan strategi pemasaran yang lebih efektif. Data mining juga membantu dalam analisis persaingan, peramalan penjualan, dan mengidentifikasi tren masa depan.

Praktik terbaik dalam komunikasi nilai pelanggan mencakup beberapa prinsip, seperti membangun database pelanggan sejak dini, menjaga komunikasi yang konstan dengan pelanggan, memperkuat manfaat layanan dalam setiap komunikasi, mendengarkan keluhan dan saran pelanggan, serta memiliki parameter yang terukur untuk mengevaluasi efektivitas strategi komunikasi. Selain itu, komunikasi harus dipersonalisasi, jelas, dan transparan, serta berfokus pada memahami kebutuhan pelanggan dan menawarkan solusi yang sesuai.

Kesimpulannya, komunikasi nilai pelanggan adalah kunci untuk menciptakan, meningkatkan, dan mempertahankan pelanggan. Ini melibatkan penggunaan berbagai alat komunikasi untuk menyampaikan nilai pembeda perusahaan secara konsisten dan efektif, serta memanfaatkan data pelanggan untuk memastikan perusahaan dapat memenuhi harapan dan kebutuhan pelanggan. Dengan pendekatan ini, perusahaan dapat meningkatkan loyalitas pelanggan, mengurangi biaya pemasaran, dan membangun keunggulan kompetitif yang berkelanjutan.
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transkripsi: Metode pemasaran tradisional seperti iklan di surat kabar, majalah, radio, dan TV pernah menjadi saluran pemasaran yang andal. Namun, dengan munculnya internet dan perubahan perilaku pelanggan, media tradisional mulai kehilangan pengaruhnya. Pelanggan kini lebih memilih mendapatkan informasi secara online dan mengharapkan interaksi yang lebih bermakna dan personal dengan brand. Mereka menuntut konten yang kredibel, tidak ingin menerima spam, dan menginginkan pengalaman yang lebih terlibat dengan perusahaan.

Dalam era digital ini, titik sentuh antara perusahaan dan pelanggan telah berubah secara signifikan. Pelanggan sekarang memiliki lebih banyak kendali atas hubungan mereka dengan perusahaan, dan interaksi ini tidak berhenti setelah pembelian. Pelanggan bisa terus terlibat dengan brand, baik dengan mempromosikan atau mengkritik produk yang mereka beli. Perubahan ini menuntut perusahaan untuk menyesuaikan strategi, anggaran, dan cara mereka berkomunikasi untuk memastikan pengalaman pelanggan yang konsisten dan memuaskan.

Strategi pemasaran adalah hasil dari riset yang digunakan untuk memahami kebutuhan pelanggan, mengembangkan produk, menetapkan harga, memilih metode distribusi, dan menguji strategi promosi. Strategi yang baik membantu perusahaan mempromosikan bisnisnya, menargetkan pelanggan yang tepat, dan mengalokasikan sumber daya secara efisien. Menurut Lovelay dan Martin, strategi harus menjawab lima pertanyaan: inspirasi perusahaan, tempat bermain perusahaan, cara memenangkan pasar, kapabilitas yang diperlukan, dan sistem manajemen yang dibutuhkan.

Komunikasi pemasaran terintegrasi (IMC) adalah pendekatan strategis untuk merencanakan, mengembangkan, melaksanakan, dan mengevaluasi program komunikasi perusahaan yang terkoordinasi. Tujuan utamanya adalah membangun brand dan nilai jangka panjang. IMC menekankan pentingnya menyampaikan pesan yang konsisten dan terintegrasi di berbagai saluran komunikasi. Ini bukan lagi komunikasi satu arah dari perusahaan ke pelanggan, tetapi lebih kepada dialog dua arah yang melibatkan pelanggan secara lebih personal.

Ada beberapa manfaat dari IMC, seperti memberdayakan pelanggan dengan pengetahuan produk, membuat pesan lebih konsisten dan kredibel, serta membantu perusahaan membangun hubungan yang kuat dengan pelanggan. IMC juga dapat menciptakan keunggulan kompetitif, meningkatkan penjualan, dan menghemat sumber daya. Komunikasi yang tidak terintegrasi bisa membingungkan pelanggan dan melemahkan dampak pesan.

Pentingnya IMC terlihat jelas dalam perbedaan antara komunikasi pemasaran tradisional dan komunikasi pemasaran terintegrasi. Komunikasi tradisional cenderung bersifat monolog dan berorientasi transaksi, sementara komunikasi terintegrasi lebih bersifat dialog dan berorientasi hubungan jangka panjang. Ada beberapa tingkatan integrasi dalam IMC, termasuk integrasi horizontal (di seluruh fungsi bisnis), vertikal (mendukung tujuan bisnis secara keseluruhan), internal (menginformasikan staf tentang perkembangan pemasaran), dan eksternal (melibatkan mitra eksternal seperti agensi iklan).

Internet telah mengubah cara perusahaan berinteraksi dengan pelanggan, yang kini memiliki lebih banyak kekuatan untuk berkomunikasi dan berbagi informasi secara online. Pelanggan tidak lagi pasif, tetapi aktif mencari informasi dan berpartisipasi dalam pembuatan konten. Ini menuntut perusahaan untuk mengadaptasi strategi mereka, termasuk mengembangkan sistem komunikasi pemasaran digital yang terintegrasi. Dengan melakukan ini, perusahaan dapat memastikan bahwa pesan mereka konsisten dan saling menguatkan, memberikan dampak komunikasi yang maksimal di semua saluran interaksi.

Mengukur efektivitas komunikasi pemasaran digital adalah hal penting yang harus dilakukan oleh perusahaan. Indikator kinerja utama (KPI) seperti rasio klik tayang, rasio konversi, dan biaya per konversi digunakan untuk mengevaluasi efektivitas strategi pemasaran digital. Selain itu, laba atas investasi (ROI) digunakan untuk mengukur profitabilitas metode pemasaran digital. Namun, karena komunikasi pemasaran juga memiliki dampak jangka panjang, ROI mungkin tidak selalu memberikan gambaran yang lengkap, sehingga metode pengukuran lain seperti pengembalian investasi pemasaran (ROMI) bisa digunakan untuk menilai dampak jangka panjang dari kegiatan pemasaran.

Kesimpulannya, komunikasi pemasaran digital yang terintegrasi adalah kunci untuk memberikan pengalaman pelanggan yang konsisten dan saling menguatkan di semua saluran interaksi. Meskipun menantang, strategi ini dapat menawarkan perusahaan keunggulan kompetitif yang signifikan di era digital yang terus berkembang.

judul kursus: Communication Strategy in DM (Digital Marketer-3)
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chapter: Promotion Strategy
lesson: Quiz
transkripsi: Strategi promosi sangat penting dalam membangun bisnis, terutama dalam mengedukasi calon pelanggan tentang produk atau layanan yang ditawarkan serta manfaat yang akan diperoleh. Di tengah persaingan yang ketat, strategi promosi menjadi salah satu faktor penentu bagi pelanggan dalam membuat keputusan. Menurut Kotler dan Keller, bauran promosi pemasaran (promotion mix) mencakup enam mode komunikasi utama: iklan, promosi penjualan, event dan pengalaman (event and experience), hubungan masyarakat (public relations), pemasaran online dan media sosial, serta komunikasi dari mulut ke mulut (word of mouth).

Iklan: Merupakan presentasi non-personal dan promosi ide, barang, atau jasa oleh sponsor yang dikenal, dilakukan melalui berbagai media seperti cetak, siaran, dan elektronik. Iklan bertujuan mempengaruhi afeksi dan kognisi konsumen untuk mendorong pembelian. Iklan juga dianggap sebagai alat manajemen citra yang membantu menciptakan dan memelihara citra di benak konsumen.

Promosi Penjualan: Meliputi kegiatan yang bertujuan meningkatkan arus barang atau jasa dari produsen hingga penjualan. Bentuknya termasuk diskon, kupon, kontes, pameran dagang, sampel gratis, dan giveaway. Promosi penjualan sering kali digunakan untuk mendorong peningkatan penjualan dalam jangka pendek.

Event dan Pengalaman: Kegiatan dan program yang disponsori perusahaan untuk menciptakan interaksi dengan konsumen, seperti acara olahraga, seni, atau hiburan. Event ini digunakan untuk mengasosiasikan brand dengan aktivitas tertentu, meningkatkan kesadaran brand, dan menyediakan platform yang baik untuk publisitas.

Hubungan Masyarakat (Public Relations): Program yang ditujukan kepada berbagai pemangku kepentingan perusahaan, baik internal maupun eksternal, untuk mempromosikan atau melindungi citra perusahaan. PR berfokus pada membangun citra, menangani isu perusahaan, dan memperkuat posisi perusahaan di mata publik.

Pemasaran Online dan Media Sosial: Aktivitas online yang dirancang untuk meningkatkan kesadaran dan citra perusahaan serta mendorong penjualan. Media sosial telah menjadi saluran penting dalam strategi pemasaran digital, memungkinkan interaksi langsung dengan pelanggan dan prospek.

Word of Mouth: Proses komunikasi berupa rekomendasi yang diberikan secara individu atau kelompok terhadap produk atau jasa. Word of mouth dapat berupa percakapan dua arah atau satu arah, seperti testimonial. Dengan kemajuan teknologi, word of mouth kini berkembang menjadi electronic word of mouth (e-WOM), di mana opini pelanggan tentang produk atau layanan disebarkan melalui internet. e-WOM dianggap sangat efektif dalam mengurangi risiko dan ketidakpastian konsumen saat membeli produk.

Strategi promosi harus dirancang dengan mempertimbangkan fitur produk atau layanan yang paling berharga, serta disesuaikan dengan kebutuhan bisnis. Penting untuk memilih strategi yang tepat, menjalin kemitraan dengan influencer, dan memanfaatkan pemasaran media sosial secara optimal. Perencanaan, implementasi, dan pengendalian komunikasi persuasif dengan pelanggan harus menjadi fokus utama dalam strategi promosi yang efektif.

Demikianlah pembahasan mengenai strategi promosi dalam komunikasi pemasaran digital terintegrasi. Promosi yang efektif akan membantu bisnis menciptakan prospek secara konsisten dan membangun hubungan yang kuat dengan pelanggan.
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transkripsi: Penggunaan media sosial telah mengalami perubahan signifikan dalam beberapa tahun terakhir, dengan lebih dari setengah populasi dunia kini aktif di platform ini. Media sosial, seperti TikTok, Facebook, dan YouTube, telah menjadi saluran utama dalam pemasaran digital, terutama karena kemampuannya untuk menjangkau miliaran pengguna. Tren ini didukung oleh peningkatan besar dalam pengguna aktif, yang saat ini mencapai sekitar 4,5 miliar orang, dan perkembangan pesat dalam konten video, yang menjadi elemen penting dalam strategi pemasaran modern.

Salah satu konsep kunci dalam pemasaran media sosial adalah viralitas, di mana konten yang menjadi viral dapat menciptakan dampak besar dalam waktu singkat. Konten viral biasanya terkait dengan tren atau momen tertentu yang memicu banyak orang untuk membicarakannya, seperti contoh video "Odading Mang Oleh" di Indonesia. Viralitas ini sering kali dipicu oleh faktor-faktor seperti emosi yang kuat, visibilitas publik, atau nilai praktis yang ditawarkan oleh konten tersebut.

Untuk memahami dan menciptakan konten viral, Burger dan Campbell memperkenalkan enam prinsip utama yang disebut sebagai STEPPS: Social Currency, Triggers, Emotion, Public, Practical Value, dan Stories.

Social Currency: Orang cenderung berbagi hal-hal yang membuat mereka terlihat baik di mata orang lain. Untuk membuat produk atau ide viral, perusahaan perlu menciptakan "mata uang sosial" yang memberikan kesan positif. Ini bisa dilakukan dengan membuat produk menarik atau menonjol secara unik, serta memanfaatkan mekanisme permainan yang mendorong perbandingan sosial.

Triggers: Pemicu adalah pengingat yang mendorong seseorang untuk berbicara atau memikirkan suatu produk. Mengaitkan produk dengan pemicu yang sering terlihat dalam kehidupan sehari-hari dapat membantu meningkatkan kesadaran dan pembicaraan tentang produk tersebut.

Emotion: Konten yang membangkitkan emosi kuat, baik positif seperti kegembiraan dan kekaguman, maupun negatif seperti kemarahan, lebih mungkin untuk dibagikan. Emosi yang kuat mendorong orang untuk berbicara dan mengambil tindakan.

Public: Produk atau layanan yang lebih terlihat di depan umum cenderung lebih mudah menjadi viral. Visibilitas ini dapat diciptakan dengan merancang produk yang dapat mengiklankan dirinya sendiri, seperti penambahan tanda "Terkirim dari iPhone" pada setiap email yang dikirim dari perangkat iPhone.

Practical Value: Orang suka berbagi informasi yang bermanfaat dan praktis. Konten yang menawarkan nilai praktis, seperti tips atau diskon, lebih mungkin untuk dibagikan karena orang merasa hal tersebut dapat membantu orang lain.

Stories: Menceritakan produk atau ide dalam bentuk narasi membuatnya lebih mudah diingat dan dibagikan. Ketika cerita tentang produk menjadi bagian penting dari narasi, orang cenderung mengulanginya, yang pada akhirnya menyebarkan pesan produk.

Prinsip-prinsip ini membantu dalam merancang konten yang memiliki potensi untuk menjadi viral di media sosial. Misalnya, merek seperti Subway menggunakan kisah nyata seorang pria yang berhasil menurunkan berat badan dengan hanya makan Subway untuk membangun kampanye yang sukses.

Secara keseluruhan, memahami dan menerapkan enam prinsip STEPPS ini dapat membantu bisnis menciptakan konten yang menarik, berkesan, dan berpotensi viral di media sosial, yang pada gilirannya dapat meningkatkan kesadaran merek dan memperkuat hubungan dengan pelanggan.
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transkripsi: Kampanye lintas media adalah pendekatan pemasaran yang menggabungkan berbagai saluran untuk menyampaikan pesan inti secara bersamaan di berbagai platform. Menurut Mark Sisl, Managing Director Kent Piper, tujuan utama dari kampanye lintas media adalah mencapai visibilitas tinggi dengan menyampaikan pesan yang konsisten di beberapa saluran media. Marcel R., tim lead di A Professional, menambahkan bahwa kampanye ini bertujuan menjangkau pengguna di tempat dan waktu yang tepat dengan menggunakan media yang sesuai, baik itu media berbayar, yang dimiliki, atau yang diperoleh.

Studi dari Gartner menunjukkan bahwa kampanye yang menggunakan empat atau lebih saluran digital memiliki kesuksesan sekitar 300% lebih tinggi dibandingkan kampanye yang hanya menggunakan satu atau dua saluran. Ini menegaskan bahwa semakin banyak saluran yang digunakan dalam kampanye, semakin besar kemungkinan keberhasilannya.

Istilah omnichannel marketing menggambarkan strategi di mana semua saluranâ€”baik online maupun offlineâ€”disinergikan menjadi satu strategi yang kohesif. Ini penting mengingat konsumen saat ini sering berinteraksi dengan berbagai saluran secara bersamaan. Perusahaan perlu berpindah dari sekadar memiliki banyak saluran ke strategi omnichannel yang benar-benar holistik, di mana konsumen menjadi pusat dari semua saluran yang terintegrasi.

Perbedaan Multi-Channel dan Omni-Channel:

Multi-Channel: Mengacu pada penggunaan beberapa saluran yang beroperasi secara independen, dengan pesan yang mungkin berbeda di tiap saluran. Misalnya, aplikasi seluler dan situs web dari sebuah perusahaan memberikan pengalaman yang berbeda kepada pengguna.
Omni-Channel: Mengutamakan pengalaman pelanggan yang terpadu di semua saluran. Misalnya, pelanggan yang memulai pembelian di situs web dapat melanjutkan proses tersebut di aplikasi seluler atau di toko fisik dengan pengakuan otomatis dari interaksi sebelumnya.
Strategi omnichannel adalah evolusi dari integrasi saluran yang lebih kompleks dan sinergis, mencakup penggunaan berbagai jenis saluran yang terintegrasi secara penuh, seperti toko fisik, situs web, aplikasi seluler, dan media sosial.

Best Practices dalam Komunikasi Lintas Media:

Mercedes-Benz: Mereka menggunakan strategi komunikasi lintas media dengan mencakup berbagai saluran, termasuk media sosial, media digital, media berbayar, dan pemasaran konten. Kampanye untuk model CLA mencakup iklan televisi, microsite, dan kampanye media sosial dengan tagar #CLATaketheWheel. Hasilnya, kampanye ini menghasilkan peluncuran terbaik Mercedes-Benz dalam dua dekade terakhir dengan satu juta pengunjung online dan tingkat penaklukan pembeli baru sebesar 82%.

Rebecca Minkoff: Brand fashion ini menghubungkan pengalaman belanja fisik dan digital. Mereka menambahkan layar interaktif di toko fisik yang memungkinkan pelanggan mempelajari produk dan menyimpan informasi untuk pembelian online nanti. Pendekatan lintas saluran ini meningkatkan penjualan pakaian jadi mereka sebanyak enam hingga tujuh kali lipat dalam enam bulan.

Pendekatan omnichannel mengedepankan integrasi penuh dan sinergi di antara berbagai saluran, memastikan bahwa setiap interaksi pelanggan dengan brand memberikan pengalaman yang konsisten dan terpadu. Ini menjadikan strategi omnichannel sebagai tingkat evolusi tertinggi dalam pemasaran lintas saluran, di mana fokus utamanya adalah menciptakan perjalanan pelanggan yang mulus dan menyeluruh di semua titik kontak.
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transkripsi: Komunikasi pemasaran lintas media dan strategi omnichannel

Perusahaan saat ini semakin berorientasi pada pelanggan sebagai sumber utama keunggulan kompetitif, sehingga strategi mereka lebih fokus pada orientasi pelanggan daripada sekadar produk atau merek. Komunikasi pemasaran yang sebelumnya berfokus pada produk kini lebih berpusat pada nilai pelanggan, yakni persepsi pelanggan tentang manfaat yang diperoleh dari produk atau layanan. Ini berarti penting bagi perusahaan untuk memastikan bahwa pesan yang diterima pelanggan konsisten di semua aspek pemasaran.

Komunikasi Nilai Pelanggan

Komunikasi nilai pelanggan adalah elemen penting dalam strategi pemasaran yang bertujuan menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan pelanggan tentang produk atau layanan. Selain menyampaikan informasi, komunikasi ini juga mencakup pengelolaan umpan balik pelanggan. Dengan pengelolaan yang efektif, perusahaan dapat mencapai kepuasan pelanggan dan membangun loyalitas yang kuat.

Nilai pelanggan dapat diciptakan melalui berbagai cara seperti harga, kualitas, kenyamanan, layanan, dan respon terhadap keluhan. Setelah nilai ini tercipta, penting untuk mengkomunikasikannya kepada pelanggan guna membedakan perusahaan dari pesaing. Proses komunikasi ini mencakup beberapa langkah, seperti mengetahui nilai setiap pelanggan, mengidentifikasi pelanggan yang tepat, memahami kebutuhan mereka, dan menyediakan mekanisme untuk mengelola umpan balik.

Komunikasi nilai pelanggan memainkan peran penting dalam meningkatkan penjualan, menarik pelanggan baru, dan mempertahankan pelanggan setia. Ini juga membantu perusahaan memahami kebutuhan pelanggan, mengevaluasi reaksi mereka terhadap penawaran perusahaan, serta mendidik mereka tentang nilai produk atau layanan yang ditawarkan.

Alat Komunikasi Nilai Pelanggan

Ada dua alat utama dalam komunikasi nilai pelanggan: pemasaran langsung dan tidak langsung. Pemasaran langsung mencakup interaksi tatap muka, iklan, dan promosi penjualan yang bertujuan untuk mempengaruhi pelanggan secara langsung. Sementara itu, pemasaran tidak langsung mencakup hubungan masyarakat (PR), pameran, tanggung jawab sosial perusahaan (CSR), dan penggunaan internet untuk mengkomunikasikan nilai kepada pelanggan.

Dengan kemajuan digital, perusahaan memiliki akses ke database besar dari interaksi pelanggan yang dapat dioptimalkan melalui data mining. Proses ini memungkinkan perusahaan mengekstraksi informasi penting untuk memahami kebutuhan pelanggan, memilih target pasar, melakukan segmentasi, dan mengembangkan strategi pemasaran yang lebih efektif. Data mining juga membantu dalam analisis persaingan, peramalan penjualan, dan mengidentifikasi tren masa depan.

Praktik Terbaik dalam Komunikasi Nilai Pelanggan

Beberapa praktik terbaik dalam komunikasi nilai pelanggan meliputi:

Membangun database pelanggan sejak awal.
Menjaga komunikasi yang konstan dengan pelanggan.
Memperkuat manfaat layanan dalam setiap komunikasi.
Mendengarkan keluhan dan saran pelanggan.
Memiliki parameter yang terukur untuk mengevaluasi efektivitas strategi komunikasi.
Komunikasi harus dipersonalisasi, jelas, dan transparan, serta fokus pada memahami kebutuhan pelanggan dan menawarkan solusi yang tepat.
Perubahan dalam Metode Pemasaran

Metode pemasaran tradisional, seperti iklan di surat kabar, majalah, radio, dan TV, pernah menjadi saluran pemasaran yang dominan. Namun, dengan munculnya internet dan perubahan perilaku pelanggan, media tradisional mulai kehilangan pengaruhnya. Pelanggan sekarang lebih memilih untuk mendapatkan informasi secara online dan mengharapkan interaksi yang lebih bermakna dan personal dengan merek. Mereka juga menuntut konten yang kredibel, menolak spam, dan menginginkan pengalaman yang lebih terlibat dengan perusahaan.

Pentingnya Komunikasi Pemasaran Terintegrasi (IMC)

Strategi pemasaran adalah hasil dari riset yang digunakan untuk memahami kebutuhan pelanggan, mengembangkan produk, menetapkan harga, memilih metode distribusi, dan menguji strategi promosi. Komunikasi pemasaran terintegrasi (IMC) adalah pendekatan strategis untuk merencanakan, mengembangkan, melaksanakan, dan mengevaluasi program komunikasi perusahaan yang terkoordinasi. Tujuan utama IMC adalah membangun brand dan nilai jangka panjang. IMC menekankan pentingnya menyampaikan pesan yang konsisten di berbagai saluran komunikasi.

IMC memberikan banyak manfaat, seperti memberdayakan pelanggan dengan pengetahuan produk, membuat pesan lebih konsisten dan kredibel, serta membantu perusahaan membangun hubungan yang kuat dengan pelanggan. Selain itu, IMC dapat menciptakan keunggulan kompetitif, meningkatkan penjualan, dan menghemat sumber daya. Komunikasi yang tidak terintegrasi bisa membingungkan pelanggan dan melemahkan dampak pesan.

Perbedaan Multi-Channel dan Omni-Channel

Multi-Channel: Mengacu pada penggunaan beberapa saluran yang beroperasi secara independen, dengan pesan yang mungkin berbeda di tiap saluran. Misalnya, aplikasi seluler dan situs web dari sebuah perusahaan memberikan pengalaman yang berbeda kepada pengguna.
Omni-Channel: Mengutamakan pengalaman pelanggan yang terpadu di semua saluran. Misalnya, pelanggan yang memulai pembelian di situs web dapat melanjutkan proses tersebut di aplikasi seluler atau di toko fisik dengan pengakuan otomatis dari interaksi sebelumnya.
Strategi omnichannel adalah evolusi dari integrasi saluran yang lebih kompleks dan sinergis, mencakup penggunaan berbagai jenis saluran yang terintegrasi secara penuh, seperti toko fisik, situs web, aplikasi seluler, dan media sosial.

Contoh Penerapan Komunikasi Lintas Media

Mercedes-Benz: Menggunakan strategi komunikasi lintas media dengan berbagai saluran, seperti media sosial, media digital, media berbayar, dan pemasaran konten. Kampanye untuk model CLA mencakup iklan televisi, microsite, dan kampanye media sosial dengan tagar #CLATaketheWheel. Kampanye ini menghasilkan peluncuran terbaik Mercedes-Benz dalam dua dekade terakhir dengan satu juta pengunjung online dan tingkat penaklukan pembeli baru sebesar 82%.

Rebecca Minkoff: Brand fashion ini menghubungkan pengalaman belanja fisik dan digital dengan menambahkan layar interaktif di toko fisik yang memungkinkan pelanggan mempelajari produk dan menyimpan informasi untuk pembelian online nanti. Pendekatan lintas saluran ini meningkatkan penjualan pakaian jadi mereka sebanyak enam hingga tujuh kali lipat dalam enam bulan.

Secara keseluruhan, pendekatan omnichannel memberikan integrasi penuh dan sinergi di antara berbagai saluran, memastikan bahwa setiap interaksi pelanggan dengan brand memberikan pengalaman yang konsisten dan terpadu. Ini menjadikan strategi omnichannel sebagai tingkat evolusi tertinggi dalam pemasaran lintas saluran, di mana fokus utamanya adalah menciptakan perjalanan pelanggan yang mulus dan menyeluruh di semua titik kontak.
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transkripsi: 00:00 Hai, Glints. Gue adalah podcast producer dan juga creative producer untuk Noise dan kali ini gue akan sharing terkait cara buat portofolio keren untuk pekerja kreatif.
00:16 Nah, untuk kita-kita yang kerja di bidang kreatif, seperti content creator, content writer, copywriter, designer, photographer, videographer, event coordinator, atau mungkin kayak gue nih, producer, CV itu kemungkinan enggak cukup untuk menggambarkan pengalaman dan skill yang kita punya. Thatâ€™s why menurut gue, penting banget buat lo punya portofolio yang rapi dan selalu up to date. Nah, karena sekarang semuanya tuh udah serba digital, tentunya portofolio yang lo buat juga bisa lo buat secara digital. Dan untuk itu, ada sejumlah platform yang bisa kita manfaatin nih untuk mengumpulkan dan juga pamerin karya-karya kita. Contohnya, gue kemarin habis ngobrol sama teman gue yang grafik designer dan juga motion grafik. Mereka biasa pakai Dâ€™hands, Adobe Portofolio, atau juga Wixs. Kedua, kalau misalnya skill lo itu content writer, content writing, atau juga copywriting, copywriter, bisa pakai platform blog kayak Wordpress atau juga Wixs. Saran dari gue, lu juga bisa pakai Canva untuk kumpulin karya-karya content writing dan juga copywriting lo. Ketiga, kalau misalnya skill lu seputar bikin konten-konten video, udah pasti lu bisa pakai yang namanya Youtube. Keempat, kalau skill-nya itu adalah seputar fotografi atau misalnya juga video, lu bisa kasih snippets-snippets-nya itu pakai Dâ€™hands, Adobe Portofolio dan juga Wixs. Ya kurang lebih sama lah dengan graphic design ataupun juga motion grafik. Terakhir, kalau misalnya kontennya atau skill lo adalah audio kayak gue, lo bisa pakai aplikasi gue nih, yaitu Noise atau aplikasi yang warna hijau. Tapi, walaupun pun kita udah punya portofolio digital di platform-platform yang tadi kita udah bahas, kita tetap perlu porto terpisah yang lebih ringkas untuk kebutuhan proses rekrutmen. Nantinya di portofolio ini kita bisa juga taruh link ke platform-platform yang tadi kita bahas untuk recruiter. Kalau misalnya mereka mau cek lebih lanjut tentang karya-karya atau project yang udah lo buat. Kalau untuk ini, saran gue pakai tools yang paling simple, yaitu Canva.
02:18 Sebelum masuk ke bagian karya, tentunya di paling awal itu adalah bagian introduction. Nah, di sini kita bisa menuliskan paragraf yang mencakup, sebelum lu menulis mindset-nya adalah di sini lo memperkenalkan diri sebagai diri lo kepada user dan juga recruiter. Make sure ini adalah beberapa hal yang lo tulis di dalam introduction portofolio lo. Pertama, perkenalan diri secara singkat. Cukup sebutin nama panggilan, jangan nama panjang, terus udah pernah kerja di mana aja, industrinya apa aja, dan role-nya apa aja. Kedua, untuk melanjutkan yang tadi, lu juga bisa nulis berapa lama sih udah ngejalanin pekerjaan ini. Misalnya lo udah two plus years of experience working as graphic designer. Terus misalnya ee one year experience in designing bla bla dan lain sebagainya. Untuk melanjutkan itu, ketiga hal yang harus lu tulis adalah pencapaian terbesar dari karya atau project lo. Misal, kalau misalnya di gue ya, nih, sori gue agak sombong dan jualan dikit. Contohnya adalah, misalnya kalau di gue, successfully attract more than 10.000 audiences for Glints ExpertClass. Itu bisa lu tulis. Kemudian yang kedua, podcast producer who received $3.000 grant from Indika Foundation for the development of bla bla bla bla. Nah, tapi kalau misalnya lo lihat angka di sini, angka yang di sini, gue taruh tuh adalah angka akumulasi dari total project yang pernah gua jalankan. Fungsinya apa sih sebenarnya? Fungsinya, angka-angka yang jumlahnya fantastis ini adalah biar nge-hook si user dan juga recruiter lo. Karena ingat, user sama recruiter tuh enggak punya waktu yang banyak untuk periksa dokumen-dokumen lo. Jadi, you have to make sure they will stick with your portofolio. Jadi make sure di angkanya, angka fantastisnya ini ada, selain nanti si karyanya, bentuk portofolionya itu sendiri. Keempat, di paragraf terakhir lo juga bisa naruh aspirasi karir lo sebagai insight atau petunjuk kepada user dan recruiter bagaimana kita ingin membangun karir ke depannya. Misalnya lu adalah seorang copywriter, tapi lu tuh enggak mau berhenti juga cuma jadi copywriter. Lu misalnya mau jadi all rounder content specialist. Jadi lu fokus ke copy-nya ngerti, terus lu juga bisa fokus kepada how secara visual design-nya itu paham, kemudian juga how you can build the brand, how you can translate the brand to the audiences, untuk customer dan lain sebagainya. Jadi kira-kira itu adalah beberapa hal yang penting yang harus lu taruh di bagian introduction. Lanjut! Kemudian terkait karya nih. Biasanya ada pertanyaan, kalau CV kan itu perlu kita sesuaikan sama perusahaan dan juga posisi yang dilamar. Kalau portofolio gitu juga enggak sih? Yes! Kalau menurut gue, portofolio itu kalau bisa disesuaiin sama posisi yang lo lamar, itu akan jadi lebih baik. Tapi kalau menurut gue, bukan berarti kita harus buat portofolio yang berbeda-beda nih untuk setiap skill-nya gitu. Bisa, kita bisa buat satu portofolio aja, tapi kita bagi segmen-segmen. Misal kita punya keahlian graphic design, terus lo juga ternyata punya keahlian di bidang fotografi dan juga ternyata lu punya sedikit keahlian di content writing. Nah, nanti di satu portofolio itu, lo bagi-bagi aja berdasarkan segmen skill yang lo punya. Jadi tadi di misalnye graphic design, fotografi dan juga content writing. Terus gimana cara untuk nyesuaiin portofolio dengan posisi yang dilamar? Nah, di sini kita sebenarnya tinggal mainin urutan sama porsi-porsinya. Misalnya posisi yang lo lamar itu tuh sebenarnya graphic design. Berarti nanti di portofolionya, karya graphic design lo itu lo harus taruh di depan dan jadikan itu yang utama. Sisanya fotografi dan content writing itu lo jadiin yang sekunder. Selain itu, porsi karya atau project yang ditampilkan terkait skill tersebut juga sebaiknya lebih besar daripada skill-skill lainnya yang tadi gue sebutin. Jadi kelihatan nih skill utama yang mau kita tonjolin yang mana. Sementara untuk skill-skill yang lainnya, itu bisa jadi added value. Misal dengan contoh yang tadi. Berarti yang perlu lebih banyak dimasukkan itu adalah portofolio terkait graphic design, karya-karya graphic design lo. Baru kemudian fotografi, baru kemudian content writing. Kalau misalnya ditaruh dalam persen, misalnya graphic design lo 70%, fotografi lo 20%, dan content writing lo cukup 10% aja. Kalau skill kita banyak berarti bakal panjang dong portofolionya? Ya, sebenarnya tuh enggak ada aturan pasti sih, portofolio tuh seberapa panjang. Tapi dalam hal ini, mindset yang harus lo butuhin tuh adalah portofolio lo akan dibaca oleh recruiter dan user. Nah, yang kita tahu yang ngelamar kan bukan lu doang, dan lu harus melawan berbagai orang di luar sana yang ngelamar di satu pekerjaan yang sama. Jadi buatlah secukupnya supaya user dan recruiter bisa secara ringkas dan singkat dapat membaca profil lo dan juga portofolio lo. Saran dari gue, kalau skill maupun karyanya banyak, itu tuh enggak semuanya lu harus tampilin sih sebenarnya. Kita bisa sortir lagi mana yang paling relevan dan skill apa sih yang lu ngerasa paling jago dan bisa. Saran dari gue juga, pilihlah karya yang memungkinkan akan memiliki impact paling besar untuk karir lo dan juga untuk kebutuhan tim atau perusahaan yang kita lamar dalam mencapai target. Selain itu, tentunya pilih juga karya yang bisa mewakili gaya atau seni diri kita sebagai pengkarya atau pembuat karyanya itu sendiri. Kemudian tentunya project atau karya yang udah kita pilih ini, perlu kita susun. Nah, ngurutinnya tuh berdasarkan apa sih? Mindset yang harus kita punya di sini adalah user atau recruiter kemungkinan enggak punya banyak waktu untuk memeriksa satu per satu karya atau project yang ada di portofolio lo. Jadi, pertama kalau menurut gue, taruh karya dengan impact yang paling besar, supaya itu bisa menjadi hook untuk user dan juga recruiter. Kedua, untuk karya yang lainnya, itu bisa kita urutin berdasarkan chronological order. Jadi dari yang paling baru ke yang paling lama.
07:55 Ini komponen yang penting banget harus lo hadirkan di penjelasan setiap karya yaitu STAR. Look at the star! Bukan itu! STAR yang gua maksud di sini adalah Situation, Task, Action and Result. Mungkin lu sering dengar teknik ini di interview, tapi sebenarnya ini juga bisa diterapkan loh di portofolio. Nah, caranya tuh gimana sih menggunakan teknik STAR ini buat portofolio lo? Pertama, situasi. Kenapa sih sebuah karya ini dibuat? Apa sih sebenarnya reasoning kenapa karya ini dibuat? Apa yang menjadi kebutuhan perusahaan atau tim yang mengharuskan lo untuk membuat karya ini. Kedua, sebenarnya tugas apa sih yang dikasih sama bos lo, sama klien lo, untuk membuat karya ini. Ketiga, apa aja proses yang lo harus lalui untuk lo jalani dan untuk lo bikin sebuah karyanya. Nah, terakhir, result-nya itu kira-kira kayak gimana sih, hasilnya kayak apa. Nah, jadi kalau misalnya kita rangkum lagi, STAR. Situation. Situation itu adalah situasi kenapa lu harus bikin karya. Task. Tugas apa yang diberikan oleh tim atau bos lo untuk membuat karya itu. Action. Proses apa yang lu lalui, bagaimana lu cara menjalani prosesnya, dan terakhir result-nya. Kira-kira dari karya yang lo buat itu sudah menghasilkan apa sih. Jadi itu teknik STAR yang lo harus taruh di portofolio lo.
09:22 Nah, untuk portofolio gue sendiri, gue tuh men-translate teknik STAR ke dalam tiga komponen besar. Pertama yaitu background. Background itu mencakup komponen Situation dan Task yang sebelumnya udah gue jelasin. Kedua yaitu ide atau kalau misalnya lo bikin dalam bahasa Inggris the ideas yang menggambarkan Action dan proses dalam membuat karya itu. Dan ketiga, yaitu hasil atau result-nya. Nah, jadi, teknik STAR ini penting karena kita harus ingat perusahaan itu tuh enggak cuma lihat dari estetika atau keindahan karya lo. Perusahaan itu mau tahu apakah karya karya yang lu buat itu berdampak signifikan untuk membantu perusahaan mencapai goals-goals yang telah ditentukan. Dalam mendeskripsikan setiap karya, tentunya kita juga perlu menggunakan strong words atau hooking words. Strong words atau hooking words apaan sih Bang? Nah, strong words atau hooking words itu adalah kata-kata yang kuat atau kata-kata yang bisa nge-hook perhatian dari pembacanya. Nah, dalam hal ini, itu adalah recruiter dan juga user, gitu. Dan selain itu, jangan lupa untuk lu gunakan angka jika memungkinkan. Ini angka yang gue maksud nih adalah angka-angka atau matriks-matriks yang telah ditentukan oleh perusahaan untuk mencapai goals-goals-nya. Gue contohin dari portofolio gue deh. Misalnya kalau di gue, gain more than 65k views organically with over 300% improvement from previous season. Jadi ada strong words. Gain. Gue nge-gain apa nih? Itu harapannya adalah dengan ketika gue menuliskan gain, itu tuh langsung nge-hook si pembaca atau recruiter atau user-nya. Terus gue kasih angka di situ. 65k views organically with over 300% improvement from previous season. Kebayang ya? Itu contoh satu. Contoh kedua. Achieve more than 80.000 streams. More than 13.000 listeners dan more than 3.000 followers just in the span of two months. Jadi di strong words yang gua pakai itu adalah achieve. Gue berhasil loh. Gue tuh berhasil hanya dalam waktu dua bulan gue bisa dapat lebih dari 80.000 stream, lebih dari 13.000 pendengar dan juga lebih dari 3.000 follower yang akhirnya ngikutin si channel podcast-nya ini hanya dalam waktu 2 bulan. Jadi kebayang ya. Lo harus gunain strong words atau hook words-nya tadi plus angka supaya hal ini dilihat sama recruiter dan juga user sebagai sesuatu hal yang signifikan. Di part ini, gue mau kasih dua pro tips. Satu, bikin portofolio dalam bahasa Inggris. Kenapa? Ini fungsinya ada banyak karena walaupun memang perusahaan yang lo lamar itu adalah dalam bahasa Indonesia, tapi sekarang semua perusahaan itu sudah bergerak dengan bahasa Inggris. Ya lu bisa lihat aja, sekarang kebutuhan apapun di skillin lo itu kan udah pakai bahasa Inggris. Jadi kenapa enggak pakai bahasa Inggris? Fungsi yang lainnya adalah ini bakal nge-leverage profil lo dan juga bisa menjadi added value lo. Semisal ternyata perusahaan yang lo lamar itu nantinya punya kolaborasi dengan perusahaan internasional atau perusahaan luar negeri lainnya. Bisa jadi lo adalah orang yang terpilih untuk menjalankan project itu. Karena apa? Karena lo punya kemampuan berbahasa Inggris yang oke. Pro tip yang kedua. Once lu udah beres nih sama portofolio lo, coba lu re-check and re-check lagi kira-kira udah oke apa belum ya dari segi layout dan tulisannya. Kalau misalnya udah, entar dulu! Jangan langsung disubmit! Saran dari gue coba lo offer ke teman dengan profesi yang kurang lebih sama atau misalnya ke senior atau mentor lo yang udah lebih berpengalaman. Biasanya mereka akan ngasih input yang oke banget dan juga akan memberikan second opinion buat lo. Fungsinya supaya lo bisa punya chance yang lebih gede ketika lo melamar sebuah perusahaan.
13:56 Jadi, untuk bikin portofolio yang keren dan bisa dipakai dalam proses rekrutmen, teman-teman bisa ingat tiga strategi berikut dari gue. Pertama, portofolionya itu lu bagi ke dalam beberapa part. Pertama mulai dari introduction atau perkenalan singkat. Kemudian tampilin karya-karya dari skill utama yang disusun berdasarkan chronological order sesuai dengan hasil dan output, diikuti dengan karya-karya dari skill pelengkap untuk meningkatkan added value yang kamu punya. Dan terakhir, jangan lupa untuk taruh juga kontak yang dapat dihubungi. Mungkin bisa dari email, social media dan juga portofolio digital atau platform digital yang teman-teman pakai. Kedua, gunakan teknik STAR yang tadi gue bilang, yaitu Situation, Task, Action and Result untuk menulis portofolio atau untuk menyederhanakannya biasanya yang gue pakai adalah menggunakan background untuk menjelaskan situation and task. Kemudian the ideas itu untuk menjelaskan action-nya apa dan juga kemudian langsung gunakan result untuk menjelaskan seberapa besar dampak yang lo hasilkan untuk perusahaan atau untuk tim. Ketiga, menurut gue jangan hanya fokus kepada estetika, layout dan juga diksi-diksi indah yang dipakai. Tapi hal yang paling penting juga adalah gunakan angka ketika menjelaskan hasil dari sebuah karya. Cukup penting untuk pengkarya atau si pembuat karya ini, mengetahui matriks-matriks yang akan digunakan. Kenapa? Karena hal ini mengindikasikan bahwa lo tidak hanya jago atau lo tidak hanya bisa untuk membuat satu karya yang bagus, tapi ternyata lo adalah orang yang strategis dan juga problem solver. Jadi ketika karya itu dibuat, karya itu tuh akan berdampak kepada tim dan juga goals-goals yang ditentukan oleh perusahaan. Jadi kira-kira itu tips dari gue. Teman-teman, thank you udah nonton sampai habis. Jangan lupa like, subscribe dan nonton video lainnya dari Glints. Dan good luck building your own portofolio. Jalan-jalan ke Dubai. Good bye!
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Halo, nama gua Kania.
00:05
Gua adalah Community dan Content Lead di Glints Indonesia.
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Kali ini gua akan sharing tips terkait panduan menulis summary LinkedIn untuk fresh graduate.
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Untuk teman-teman yang belum tahu, bagian summary itu biasanya ada di halaman awal profil LinkedIn kita atau di atas kolom experience atau pengalaman dan judulnya about dalam bahasa Inggris atau tentang kalau LinkedIn teman-teman pakai bahasa Indonesia.
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Ngesi bagian about atau tentang di LinkedIn tuh penting banget dilakuin oleh siapapun termasuk kamu yang pakai LinkedIn untuk mencari kerja. Kenapa? Analoginya kayak kita lagi kenalan sama orang baru. Bagian tentang itu seperti interaksi awal kita dengan orang tersebut yang akan sangat menentukan kesan pertama atau impresi pertama mereka dan akan menentukan juga nih apakah mereka akan mau mengenal kita lebih lanjut. Kalau dalam pertemuan langsung, kesan pertama itu sangat tergantung oleh gimana kita mengenalkan diri, bagaimana gestur tubuh kita saat berinteraksi atau berkomunikasi juga intonasi kita saat bicara. Sedikit banyak karakter kita sudah bisa terlihat dari situ. Nah bedanya di LinkedIn hal-hal tersebut hanya bisa terlihat atau nampak di deskripsi diri yang formatnya teks yang kita tulis di profil LinkedIn kita. Lewat deskripsi itu, kita tuh pengen orang lain bisa tahu siapa sih kita dan apakah kita berpotensi cocok sama mereka? Di sini berarti kita sebagai calon kandidat yang mereka cari. Jadi gua bisa bilang kalau bagian tentang atau ringkasan diri itu adalah pitch awal kita. Kesempatan emas kita untuk menarik perhatian recruiter supaya mereka mau mengontak kita atau membaca informasi lainnya tentang diri kita.
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Oke, sekarang kita coba mulai bahas unsur-unsur basic atau yang dasar. Ini sering banget jadi dilema dan jadi salah satu pertanyaan yang muncul. Pertama, lebih baik pakai bahasa Indonesia atau bahasa Inggris ya? Pemilihan bahasa untuk menulis ringkasan diri di LinkedIn memang sangat tergantung oleh industri yang kamu sasar atau targetkan. Kalau kamu ingin bekerja di perusahaan multinasional, perusahaan tech atau startup lebih baik menggunakan bahasa Inggris. Kenapa? Ini sebenarnya lebih ee untuk menyesuaikan dengan kebutuhan industri atau perusahaan yang kamu targetkan. Contoh, kalau kamu ingin masuk ke industri tech atau perusahaan multinasional misalnya. Besar kemungkinan kamu akan berkolaborasi dengan rekan kerja yang tidak hanya berasal atau berada di Indonesia tapi di negara-negara lain. Umum banget soalnya untuk perusahaan startup, perusahaan tech atau multinasional punya karyawan yang tersebar di berbagai negara. Jadi kemampuan berbahasa Inggris itu akan diperlukan sebenarnya untuk mastiin tiap karyawan bisa berkomunikasi tanpa hambatan. Contoh simpel banget nih ee bayangin ada pengumuman satu company atau satu perusahaan untuk semua karyawan di semua negara. Pastinya akan dilakukan dalam bahasa Inggris. Nah, otomatis setiap karyawan diharapkan bisa memahami isi dari ee komunikasi atau pengumuman tersebut. Intinya, kamu perlu tahu banget industri apa yang kamu pengen masuki atau kejar dan tentukan bahasa yang akan kamu pakai untuk nulis ee ringkasan diri atau summary dari situ. Penggunaan bahasa Inggris di sini bukan berarti kamu akan perlu berkomunikasi dengan rekan kerjamu sehari-hari pakai bahasa tersebut. Tapi sebenarnya jadi bahan pertimbangan tambahan untuk recruiter saat mereka menilai tingkat ee familier atau fasih atau tidaknya kamu dalam berbahasa Inggris. Ini balik lagi karena menyesuaikan dengan kebutuhan perusahaan mereka.
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Kalau udah tahu mau pakai bahasa apa, berikutnya nih mungkin jadi salah satu pertanyaan bagi teman-teman fresh graduate juga, yaitu soal gaya bahasa yang kita pakai. Harus seberapa formal sih untuk menulis ringkasan diri atau summary di LinkedIn. Nah, sebelum menentukan gaya bahasa mana yang cocok, kita coba lihat dulu prinsip dasarnya. Kalau ngomongin LinkedIn, tujuan utama pakai platform tersebut kan biasanya ada dua. Yang pertama, cari kerja. Yang kedua, menjalin networking di dunia profesional. Beda nih sama tujuan kita pakai media sosial yang lainnya, misalnya, ee Instagram, Twitter, TikTok. Ee tujuannya kan rata-rata untuk terhubung sama keluarga, teman, temannya teman, teman baru, dan lain-lain. Itu pertama, soal tujuan. Yang kedua, lanjut nih ke audiensnya. Audiens di LinkedIn itu sifatnya lebih spesifik. Tapi di sisi lain audiens buat ee profil LinkedIn kita itu sebenarnya lebih besar. Karena kenapa? Kita pengen perusahaan, hiring manager atau user termasuk recruiter ini orang-orang yang kita tidak kenal sama sekali. Kita berharap mereka itu bisa menemukan profil kita dan tertarik untuk menghubungi kita setelah ngelihat halaman profil atau ringkasan diri kita. Nah, kalau udah dapat gambaran besar di atas tadi, harusnya jadi lebih gampang ya untuk ngebayangin siapa aja sih yang bakal mampir ke halaman profil ee LinkedIn kita. Terus coba bayangin deh skenario yang mungkin terjadi di kehidupan nyata. Saat kita bertemu dengan orang baru atau let say recruiter, user bahkan calon client, kira-kira gimana ya gaya bahasa yang kita pakai saat kita berkomunikasi sama mereka secara tatap muka. Pastinya cara kita berbahasa akan beda banget nih dengan kalau kita lagi ngobrol sama teman sendiri. Kita mungkin akan pakai bahasa yang lebih sopan, kata-kata yang lebih jelas, bukan istilah-istilah slang. Walaupun enggak berarti cara kita ngobrol atau cara kita ngomong itu harus menggunakan gaya bahasa yang formal banget. Kenapa? Kita coba bahas sedikit ya ee pengertian dari ragam bahasa formal. Gaya bahasa ini biasanya digunakan untuk kepentingan resmi atau formal. Contoh, surat dinas, acara instansi, acara sekolah atau lainnya yang sifatnya formal. Ee contoh yang mungkin kalian sering dengar tuh kayak gini contoh kalimatnya. Bapak Ibu dihimbau untuk berkumpul di ruangan A pada pukul 13:00. Itu contoh ragam bahasa formal. Dan ini tuh bukan gaya bahasa yang kita perlukan buat konteks ringkasan diri di LinkedIn. Yang kita perlukan itu hanya menggunakan bahasa yang baik dan benar. Nah itu prinsipnya. Jadi kita bisa pakai bahasa baku tanpa harus membuatnya terdengar sangat formal atau kaku. Ee mungkin teman-teman bisa lihat contoh berikut ini ya. Contoh A, ini adalah penggunaan ragam bahasa formal. Saya adalah seorang mahasiswa tingkat akhir yang memiliki keterampilan dasar di bidang digital content, manajemen proyek serta manajemen komunitas. Hal ini dapat saya raih berkat pengalaman saya aktif berorganisasi selama 4 tahun tercatat sebagai mahasiswa Fakultas X, Universitas Y. Contoh B, ragam bahasa baku tapi tidak terlalu formal. Pengalaman aktif berorganisasi di kampus selama 4 tahun pun telah membantu saya menguasai keterampilan dasar di bidang digital content, manajemen proyek, dan manajemen komunitas. Tidak ada yang salah dengan contoh kalimat A. Kalimat ini dibuat dengan gaya bahasa yang lebih formal, seperti terlihat pada strukturnya juga pemakaian beberapa kosakata di dalamnya. Tapi kita bisa mengubah kalimat A jadi lebih efisien dan tidak terdengar kaku tanpa menghilangkan inti pesan atau gagasan utamanya, yaitu keterampilan apa saja yang dimiliki oleh orang ini dan dari mana dia mendapatkan keterampilan atau skills tersebut. Hasilnya ada di kalimat B yang tidak menggunakan bahasa formal melainkan bahasa yang baku tapi lebih santai untuk dibaca. Jadi prinsip dasarnya adalah pakai bahasa yang baik dan benar sesuai kaidah berbahasa tanpa harus membuatnya terkesan kaku.
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Poin berikutnya juga sering jadi pertanyaan nih soal pakai perspektif orang pertama, jadi misalnya, saya adalah content writer atau menggunakan perspektif orang ketiga. Jadi, menyebutkan namanya nih. Contoh, Kania adalah seorang content writer. Lebih baik yang mana ya? Sebenarnya enggak ada yang salah dengan perspektif orang pertama, saya atau I dalam bahasa Inggris, atau ketiga, he, she, atau nama, dalam menulis ringkasan diri di LinkedIn. Tapi, untuk konteks LinkedIn atau bahkan CV pada umumnya akan lebih baik pakai sudut pandang orang pertama karena meninggalkan kesan yang lebih kuat dan dekat. Maksudnya gini, pertama, membaca ringkasan diri seseorang yang ditulis dengan saya atau I itu bikin pembacanya berasa lagi berinteraksi langsung sama orang tersebut. Bukan kayak lagi mendengarkan orang lain yang sedang menceritakan sosok A ini ke saya. Jadi terasa lebih personal. Kedua, ringkasan diri atau tentang atau summary di LinkedIn itu pada dasarnya ngegambarin si pemilik akun LinkedIn tersebut. Jadi, kan malah enggak terdengar natural ya ketika baca deskripsi diri yang pakai sudut pandang orang ketiga. Ini malah bikin konten di bagian ringkasan diri itu terkesan kurang autentik. Beda nih dengan otobiografi yang sangat mungkin ditulis oleh penulis selain tokoh yang ditulis itu. Jadi wajar aja kalau pakai sudut pandang orang ketiga.
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Sekarang kita bahas format penulisan. Sebaiknya dalam bentuk pointers atau paragraf dan seberapa panjang ya? Menulis bagian tentang di LinkedIn sebaiknya menggunakan paragraf karena beberapa alasan berikut nih. Pertama, saat pertama mengunjungi halaman profil LinkedIn kita, orang-orang atau visitor atau recruiter itu cuma bisa ngebaca beberapa baris awal dari ringkasan diri kita. Umumnya sih cuma 300 karakter pertama yang muncul. Ringkasan diri yang ditulis dalam bentuk paragraf akan ngasih ruang lebih nih untuk kita nampilin informasi terpenting di beberapa baris awal. Yang kedua, format paragraf cenderung lebih hemat tempat ketimbang pointers yang bikin pembaca harus scroll down atau scroll ke bawah untuk nemu informasi lanjutan atau informasi lainnya. Selain itu, paragraf juga memudahkan kita dalam membangun alur story atau cerita untuk ringkasan diri kita. Nah kalau soal seberapa panjang LinkedIn sendiri ngebatesin di 2600 karakter. Jadi sebenarnya kita bisa nulis banyak banget di profil atau ringkasan diri kita. Tapi buat gua prinsip dasarnya bagian ringkasan diri itu sebaiknya ringkas, padat, dan jelas. Ringkas di sini artinya tidak bertele-tele tapi bukan berarti singkat yang malah menghilangkan informasi-informasi penting yang harus kita tampilkan. Oleh karena itu, selain ringkas harus juga padat. Artinya apa? Artinya pastiin setiap baris, kalimat atau paragraf yang ditulis itu emang memuat informasi yang penting atau esensial, menarik, dan disampaikan dengan cara yang terstruktur dengan baik nih sehingga jelas alias mudah untuk dibaca dan dipahami. Yang penting, gimana kita bisa nulis ringkasan diri yang bikin orang tertarik untuk ngebaca, nyaman saat ngebacanya, dan enggak butuh usaha lebih untuk bisa mengerti atau memahami deskripsi diri kita. Soal cara penyampaiannya, memang lebih baik kalau deskripsi diri kita itu punya alur yang baik. Alur di sini artinya gimana kita bisa merangkai bermacam informasi penting soal diri kita untuk ngebangun sebuah cerita tentang siapa sih kita atau individu seperti apa sih kita ini. Nah ini nih prinsip dasar storytelling. Jadi ee storytelling itu gunanya bukan untuk nentuin panjang pendek deskripsi atau teks yang kita tulis. Tapi lebih ke gimana kita ngejahit informasi-informasi tentang diri kita menjadi sebuah deskripsi yang jelas, padat informasi, sekaligus menarik atau bikin orang betah ngebacanya. Tips dari gua untuk nulis ringkasan diri di LinkedIn. Yang pertama, pastikan untuk nampilin informasi yang paling penting itu di bagian awal atau di bagian paling atas. Kenapa? Karena bagian itu yang bakal nentuin nih apakah orang lain baik itu recruiter, user atau hiring manager akan lanjut ngebaca ringkasan diri kita di bawah-bawahnya. Kedua, pecah ringkasan diri kita ke dalam beberapa paragraf yang ringkas dan pastikan tiap paragraf itu punya gagasan utama yang jelas. Misalnya, paragraf pertama memuat tentang keterampilan atau skillset, kompetensi, dan minat atau interest. Terus, paragraf kedua memuat prestasi, pencapaian atau dampak yang yang kita pernah berikan atau kita dapatkan. Lalu, paragraf ketiga memuat aspirasi yang kita miliki. Urutannya bisa dibolak-balik tergantung mana yang kita mau tonjolin dan kita yakini itu bisa ngebedain kita dari kandidat yang lain. Terakhir, atau yang ketiga, soal panjang ideal. Saran gua sih enggak lebih dari tiga atau empat paragraf dan masing-masing paragraf sepanjang maksimal tiga baris deh di layar. Jadi, kira-kira 300 karakter. Ingat, recruiter atau hiring manager cuma bisa ngelihat 300 karakter awal pas mereka pertama kali ngelihat halaman profil LinkedIn kamu.
13:07
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13:10
Bagi teman-teman mahasiswa yang baru lulus atau belum punya pengalaman kerja, kamu bisa coba macam-macam angle nih atau sudut pandang dalam menulis ee ringkasan diri di LinkedIn. Garis besarnya, sebenarnya pastikan ringkasan diri kamu memuat beberapa hal seperti, satu, ketertarikan atau minat atau interest. Dua, keterampilan utama atau skills. Dan ketiga, pencapaian. Atau kalaupun tidak ada, kamu bisa tulis pengalaman berorganisasi atau pengalaman magang yang kamu bisa sambungin nih sama keterampilan-keterampilan atau skills yang kamu kuasai dan menurutmu paling relevan dengan bidang yang kamu mau kejar. Kalau skills-nya banyak gimana? Nah ini kembali lagi ke bidang apa yang kamu ingin kejar atau skills mana yang menurut kamu paling menonjol dari diri kamu. Saran gua, fokus ke skills atau keahlian yang sesuai dengan apa yang dibutuhkan industri, termasuk apa yang dicari industri juga kelebihanmu dibanding kandidat lain. Tambahan selain tiga hal yang harus ada di dalam ringkasan diri kamu tadi, kamu juga bisa loh nambahin beberapa hal lain. Contoh, aspirasi atau nilai atau mungkin prinsip utama yang kamu percaya gitu ya. Contoh nih, eem kamu punya aspirasi untuk bikin produk digital lebih mudah digunakan oleh siapapun. Jadi kamu pengen merintis karir di bidang product development. Itu contoh pertama. Kita ngomongin soal aspiras kamu. Contoh berikutnya. Kamu punya aspirasi untuk berkontribusi terhadap dunia pendidikan karena kamu percaya hal tersebut akan membantu murid-murid atau mahasiswa lebih mudah untuk mendapatkan pekerjaan dan lain sebagainya. Jadi hal-hal seperti itu juga bisa kamu tampilin di ringkasan diri kamu.
15:16
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15:18
Ngomongin angle, eem tergantung poin mana yang kamu lihat paling sesuai dengan dirimu. Tadi kan kita bahas ada tiga poin ya. Yang pertama, interest, yang kedua, skills, yang ketiga, achievement atau pencapaian, prestasi. Kamu bisa pakai salah satunya untuk jadi angle utama ketika kamu lagi nulis ringkasan diri. Misal, ee kamu sudah pernah punya pengalaman magang atau berorganisasi yang memberimu bekal skills yang relevan dengan bidang pekerjaan yang kamu kejar. Nah, kamu bisa meletakkan paragraf yang menonjolkan skills-mu di paragraf pertama atau di bagian awal. Tapi kalau kamu rasa pengalaman yang kamu punya belum relevan dengan profesi yang kamu minati, kamu bisa mulai dari minat beserta aspirasi kamu. Sambil kamu juga bisa tonjolin tuh beberapa skills yang kamu pengen banget pelajari di dunia kerja nantinya. Seiring berjalannya waktu dan pengalaman kerja kamu nanti bertambah kamu bisa banget ngubah susunan ringkasan diri kamu. Misalnya, mengawali ringkasan diri dengan beberapa pencapaian dulu nih justru karena kamu sudah punya pencapaian di pekerjaan. Atau kamu mau mengawali ringkasan diri dengan kombinasi skills kamu yang udah makin luas dan menurutmu bisa menjadi poin unik dari diri kamu sebagai seorang talent atau kandidat. Yang paling penting itu adalah authentisiti alias seberapa autentiknya ringkasan diri kamu dan seberapa relevan ringkasan yang kamu bikin terhadap kebutuhan recruiter. Autentik atau enggaknya ringkasan diri yang kamu bikin sangat dipengaruhi juga nih oleh gimana kamu menyusun dan menulis deskripsi dirimu. Hindari banget nih bikin deskripsi yang isinya tuh cuma ee list atau daftar hal-hal yang pernah kamu lakukan atau kamu lalui, tapi terus enggak ada makna apa-apanya. Kamu harus usahain ada sambungan atau ada koneksi yang jelas nih antara satu poin dengan poin lainnya di dalam ringkasan diri kamu. Jadi di situ story-nya bisa ee kebangun atau kebild. Tujuannya tuh supaya recruiter atau siapapun yang baca ringkasan diri kamu itu bisa nangkep dan paham siapa kamu sebagai seorang individu dan kenapa recruiter harus mempertimbangkan kamu setelah mereka ngelihat hal-hal berikut, pertama, apa yang kamu minati, kedua, keterampilan apa yang kamu punya sehingga bisa berkontribusi, ketiga, pengalaman apa yang telah ngebentuk kamu sebagai individu dengan skills atau keterampilan tersebut dan apa juga aspirasimu. Tapi mungkin aspirasi bisa bersifat opsional aja sih. Selain itu, jangan terlalu terpaku sama template atau contoh-contoh yang ada di internet. Gunakan template cuma sebagai referensi tapi kamu harus fokus sama story yang kamu punya, yang kamu harus bikin. Pada akhirnya menulis deskripsi diri itu menentukan story apa yang kita pengen recruiter atau orang lain tahu nih tentang diri kita dan potensi apa yang kita punya.
18:11
[Musik]
18:14
Untuk menuliskan summary atau ringkasan diri di LinkedIn, kita bisa pakai rumus rush w berikut. Yang pertama, R-relevance. Gunakan kata kunci yang relevan, pastiin kata kunci yang kamu pakai untuk deskripsi diri kamu tuh sesuai dengan kata kunci yang dipakai industri atau perusahaan di deskripsi pekerjaannya. Yang kedua, U-uniqueness. Ketahui betul apa yang membuat kamu unik dan beda dibanding kandidat lain, baik itu dari segi keterampilan atau keahlian, kompetensi, prinsip atau nilai yang kamu junjung, juga aspirasi yang kamu punya. Ketiga, S-story. Tentuin story kamu lewat deskripsi diri yang ringkas, padat, dan jelas, punya alur yang nyaman dibaca, mudah dipahami, juga pastinya harus menarik. H-hierarchy, susun urutan deskripsi kamu dari informasi yang paling penting di atas dan pecah informasi-informasi tersebut jadi tiga sampai empat paragraf dengan gagasan utama yang harus terlihat jelas di masing-masing paragraf. Terakhir, W-well research. Kamu harus riset supaya kamu tahu siapa audience atau target industri atau bidang pekerjaan yang kamu sasar. Jadi, kamu bisa punya panduan yang jelas nih untuk nentuin informasi apa saja yang harus kamu muat di dalam ringkasan diri LinkedIn kamu. Thank you for watching, jangan lupa like, subscribe, nyalain lonceng notifikasi, dan tonton video lainnya dari Glints. And good luck on writing your LinkedIn summary. Bye-bye.
19:40
Ee emang ngebangun ringkasan diri atau deskripsi diri di LinkedIn ini prosesnya enggak instan ya. Perlu banget latihan.
19:46
Jadi, coba sering-sering nulis deh. Coba sering-sering riset contoh-contohnya. Yang penting, jangan lupa pastiin ringkasan dirimu itu mencerminkan story kamu. Story yang cuma kamu punya.
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Halo, nama gua Kania. Gua adalah community dan content lead di glints Indonesia.
00:09
Kali ini, gua akan sharing tips terkait panduan menulis summary LinkedIn untuk fresh graduates.
00:18
Untuk teman-teman yang belum tahu, bagian summary itu biasanya ada di halaman awal profil LinkedIn kita atau di atas kolom experience atau pengalaman, dan judulnya about dalam bahasa Inggris atau tentang kalau LinkedIn teman-teman pakai bahasa Indonesia.
00:35
Ngesih, bagian about atau tentang di LinkedIn itu penting banget dilakuin oleh siapapun termasuk kamu yang pakai LinkedIn untuk mencari kerja. Kenapa? Analoginya kayak kita lagi kenalan sama orang baru. Bagian tentang itu seperti interaksi awal kita dengan orang tersebut yang akan sangat menentukan kesan pertama atau impresi pertama mereka dan akan menentukan juga nih apakah mereka akan mau mengenal kita lebih lanjut. Kalau dalam pertemuan langsung, kesan pertama itu sangat tergantung oleh gimana kita mengenalkan diri, bagaimana gestur tubuh kita saat berinteraksi atau berkomunikasi juga intonasi kita saat bicara. Sedikit banyak karakter kita sudah bisa terlihat dari situ. Nah, bedanya di LinkedIn, hal-hal tersebut hanya bisa terlihat atau nampak di deskripsi diri yang formatnya teks yang kita tulis di profil LinkedIn kita. Lewat deskripsi itu, kita tuh pengin orang lain bisa tahu siapa sih kita dan apakah kita berpotensi cocok sama mereka. Di sini berarti kita sebagai calon kandidat yang mereka cari.
01:34
Jadi, gua bisa bilang kalau bagian tentang atau ringkasan diri itu adalah pitch awal kita, kesempatan emas kita untuk menarik perhatian recruiter supaya mereka mau mengontak kita atau membaca informasi lainnya tentang diri kita.
01:49
Oke, sekarang kita coba mulai bahas unsur-unsur basic atau yang dasar. Ini sering banget jadi dilema dan jadi salah satu pertanyaan yang muncul. Pertama, lebih baik pakai bahasa Indonesia atau bahasa Inggris ya. Pemilihan bahasa untuk menulis ringkasan diri di LinkedIn memang sangat tergantung oleh industri yang kamu sasar atau targetkan. Kalau kamu ingin bekerja di perusahaan multinasional, perusahaan tech atau start-up lebih baik menggunakan bahasa Inggris. Kenapa? Ini sebenarnya lebih ee untuk menyesuaikan dengan kebutuhan industri atau perusahaan yang kamu targetkan. Contoh, kalau kamu ingin masuk ke industri tech atau perusahaan multinasional misalnya. Besar kemungkinan kamu akan berkolaborasi dengan rekan kerja yang tidak hanya berasal atau berada di Indonesia tapi di negara-negara lain. Umum banget soalnya untuk perusahaan startup, perusahaan tech atau multinasional punya karyawan yang tersebar di berbagai negara. Jadi kemampuan berbahasa Inggris itu akan diperlukan. Sebenarnya untuk mastiin tiap karyawan bisa berkomunikasi tanpa hambatan. Contoh simpel banget nih ee bayangin ada pengumuman satu company atau satu perusahaan untuk semua karyawan di semua negara. Pastinya akan dilakukan dalam bahasa Inggris. Nah, otomatis setiap karyawan diharapkan bisa memahami isi dari ee komunikasi atau pengumuman tersebut.
03:08
Intinya kamu perlu tahu banget industri apa yang kamu pengin masuki atau kejar dan tentukan bahasa yang akan kamu pakai untuk nulis eh ringkasan diri atau summary dari situ. Penggunaan bahasa Inggris di sini bukan berarti kamu akan perlu berkomunikasi dengan rekan kerjamu sehari-hari pakai bahasa tersebut, tapi sebenarnya jadi bahan pertimbangan tambahan untuk recruiter saat mereka menilai tingkat eh familier atau fasih atau tidaknya kamu dalam berbahasa Inggris. Ini balik lagi karena menyesuaikan dengan kebutuhan perusahaan mereka.
03:44
Kalau sudah tahu mau pakai bahasa apa, berikutnya nih mungkin jadi salah satu pertanyaan bagi teman-teman fresh graduates juga yaitu soal gaya bahasa yang kita pakai. Harus seberapa formal sih untuk menulis ringkasan diri atau summary di LinkedIn? Nah, sebelum menentukan gaya bahasa mana yang cocok, kita coba lihat dulu prinsip dasarnya. Kalau ngomongin LinkedIn, tujuan utama pakai platform tersebut kan biasanya ada dua, yang pertama cari kerja, yang kedua menjalin networking di dunia profesional. Beda nih sama tujuan kita pakai media sosial yang lainnya. Misalnya ee Instagram, Twitter, TikTok, ee tujuannya kan rata-rata untuk terhubung sama keluarga, teman, temannya teman, teman baru, dan lain-lain. Itu pertama soal tujuan. Yang kedua, lanjut nih ke audience-nya. Audience di LinkedIn itu sifatnya lebih spesifik. Tapi di sisi lain, audience buat eh profil LinkedIn kita itu sebenarnya lebih besar karena kenapa? Kita pengin perusahaan, hiring manager atau user, termasuk recruiter, ini orang-orang yang kita tidak kenal sama sekali. Kita berharap mereka itu bisa menemukan profil kita dan tertarik untuk menghubungi kita setelah ngelihat halaman profil atau ringkasan diri kita. Nah, nah, kalau udah dapat gambaran besar di atas tadi, harusnya jadi lebih gampang ya untuk ngebayangin siapa saja sih yang bakal mampir ke halaman profil ee LinkedIn kita? Terus coba bayangin deh skenario yang mungkin terjadi di kehidupan nyata. Saat kita bertemu dengan orang baru atau let's say recruiter, user, bahkan calon klien. Kira-kira gimana ya gaya bahasa yang kita pakai saat kita berkomunikasi sama mereka secara tatap muka? Pastinya cara kita berbahasa akan beda banget nih dengan kalau kita lagi ngobrol sama teman sendiri. Kita mungkin akan pakai bahasa yang lebih sopan, kata-kata yang lebih jelas, bukan istilah-istilah slang. Walaupun enggak berarti cara kita ngobrol atau cara kita ngomong itu harus menggunakan gaya bahasa yang formal banget. Kenapa? Kita coba bahas sedikit ya, ee pengertian dari ragam bahasa formal. Gaya bahasa ini biasanya digunakan untuk kepentingan resmi atau formal, contoh surat dinas, acara instansi, acara sekolah atau lainnya yang sifatnya formal. Ee contoh yang mungkin kalian sering dengar tuh kayak gini contoh kalimatnya. Bapak Ibu dihimbau untuk berkumpul di ruangan A pada pukul 13.00. Itu contoh ragam bahasa formal dan ini tuh bukan gaya bahasa yang kita perlukan buat konteks ringkasan diri di LinkedIn. Yang kita perlukan itu hanya menggunakan bahasa yang baik dan benar. Nah itu prinsipnya. Jadi kita bisa pakai bahasa baku tanpa harus membuatnya terdengar sangat formal atau kaku. Ee mungkin, teman-teman bisa lihat contoh berikut ini ya.
06:32
Contoh A. Ini adalah penggunaan ragam bahasa formal. Saya adalah seorang mahasiswa tingkat akhir yang memiliki keterampilan dasar di bidang digital content, manajemen proyek, serta manajemen komunitas. Hal ini dapat saya raih berkat pengalaman saya aktif berorganisasi selama 4 tahun tercatat sebagai mahasiswa Fakultas X, Universitas Y.
06:53
Contoh B. Ragam bahasa baku tapi tidak terlalu formal. Pengalaman aktif berorganisasi di kampus selama 4 tahun telah membantu saya menguasai keterampilan dasar di bidang digital content, manajemen proyek, dan manajemen komunitas.
07:07
Tidak ada yang salah dengan contoh kalimat A. Kalimat ini dibuat dengan gaya bahasa yang lebih formal. Seperti terlihat pada strukturnya juga pemakaian beberapa kosakata di dalamnya. Tapi kita bisa mengubah kalimat A jadi lebih efisien dan tidak terdengar kaku tanpa menghilangkan inti pesan atau gagasan utamanya yaitu keterampilan apa saja yang dimiliki oleh orang ini dan dari mana dia mendapatkan keterampilan atau skills tersebut. Hasilnya ada di kalimat B, yang tidak menggunakan bahasa formal melainkan bahasa yang baku tapi lebih santai untuk dibaca.
07:40
Jadi, prinsip dasarnya adalah pakai bahasa yang baik dan benar sesuai kaidah berbahasa tanpa harus membuatnya terkesan kaku.
07:52
Poin berikutnya juga sering jadi pertanyaan nih soal pakai perspektif orang pertama. Jadi misalnya, saya adalah content writer atau menggunakan perspektif orang ketiga. Jadi menyebutkan namanya nih. Contoh: Kania adalah seorang content writer. Lebih baik yang mana ya? Sebenarnya, nggak ada yang salah dengan perspektif orang pertama, saya atau I dalam bahasa Inggris, atau ketiga he, she atau nama dalam menulis ringkasan diri di LinkedIn. Tapi untuk konteks LinkedIn atau bahkan CV pada umumnya, akan lebih baik pakai sudut pandang orang pertama karena meninggalkan kesan yang lebih kuat dan dekat.
08:30
Maksudnya gini, pertama, membaca ringkasan diri seseorang yang ditulis dengan saya atau I itu bikin pembacanya berasa lagi berinteraksi langsung sama orang tersebut. Bukan kayak lagi mendengarkan orang lain yang sedang menceritakan sosok A ini ke saya. Jadi terasa lebih personal. Kedua, ringkasan diri atau tentang atau summary di LinkedIn itu pada dasarnya ngegambarin si pemilik akun LinkedIn tersebut. Jadi, kan malah nggak terdengar natural ya ketika baca deskripsi diri yang pakai sudut pandang orang ketiga. Ini malah bikin konten di bagian ringkasan diri itu terkesan kurang autentik. Beda nih dengan otobiografi yang sangat mungkin ditulis oleh penulis selain tokoh yang ditulis itu. Jadi wajar aja kalau pakai sudut pandang orang ketiga.
09:16
Sekarang kita bahas format penulisan, sebaiknya dalam bentuk pointers atau paragraf, dan seberapa panjang ya. Menulis bagian tentang di LinkedIn sebaiknya menggunakan paragraf karena beberapa alasan berikut nih. Pertama, saat pertama mengunjungi halaman profil LinkedIn kita orang-orang atau visitor atau recruiter itu cuma bisa ngebaca beberapa baris awal dari ringkasan diri kita. Umumnya, sih cuma 300 karakter pertama yang muncul. Ringkasan diri yang ditulis dalam bentuk paragraf akan ngasih ruang lebih nih untuk kita nampilin informasi terpenting di beberapa baris awal. Yang kedua, format paragraf cenderung lebih hemat tempat ketimbang pointers yang bikin pembaca harus scroll down atau scroll ke bawah untuk nemu informasi lanjutan atau informasi lainnya. Selain itu, paragraf juga memudahkan kita dalam membangun alur story atau cerita untuk ringkasan diri kita.
10:09
Nah, kalau soal seberapa panjang, LinkedIn sendiri ngebatesin di 2.600 karakter. Jadi sebenarnya, kita bisa nulis banyak banget di profil atau ringkasan diri kita. Tapi buat gua, prinsip dasarnya bagian ringkasan diri itu sebaiknya ringkas, padat, dan jelas. Ringkas di sini artinya tidak bertele-tele tapi bukan berarti singkat yang malah menghilangkan informasi-informasi penting yang harus kita tampilkan. Oleh karena itu, selain ringkas harus juga padat, artinya apa? Artinya, pastiin setiap baris, kalimat, atau paragraf yang ditulis itu emang memuat informasi yang penting atau esensial, menarik dan disampaikan dengan cara yang terstruktur dengan baik nih sehingga jelas. Alias mudah untuk dibaca dan dipahami. Yang penting, gimana kita bisa nulis ringkasan diri yang bikin orang tertarik untuk membaca, nyaman saat membacanya, dan nggak butuh usaha lebih untuk bisa mengerti atau memahami deskripsi diri kita.
11:09
Soal cara penyampaiannya emang lebih baik kalau deskripsi diri kita itu punya alur yang baik. Alur di sini artinya gimana kita bisa merangkai bermacam informasi penting soal diri kita untuk ngebangun sebuah cerita tentang siapa sih kita atau individu seperti apa sih kita ini. Nah, ini nih prinsip dasar storytelling. Jadi ee storytelling itu gunanya bukan untuk nentuin panjang pendek deskripsi atau teks yang kita tulis tapi lebih ke gimana kita ngejait informasi-informasi tentang diri kita menjadi sebuah deskripsi yang jelas, padat informasi sekaligus menarik atau bikin orang betah ngebacanya.
11:48
Tips dari gua untuk nulis ringkasan diri di LinkedIn. Yang pertama, pastikan untuk nampilin informasi yang paling penting itu di bagian awal atau di bagian paling atas. Kenapa? Karena bagian itu yang bakal nentuin nih apakah orang lain baik itu recruiter, user atau hiring manager akan lanjut ngebaca ringkasan diri kita di bawah-bawahnya.
12:11
Kedua, pecah ringkasan diri kita ke dalam beberapa paragraf yang ringkas, dan pastikan tiap paragraf itu punya gagasan utama yang jelas. Misalnya, paragraf pertama memuat tentang keterampilan atau skillset, kompetensi, dan minat atau interest. Terus paragraf kedua memuat prestasi, pencapaian, atau dampak yang kita pernah berikan atau kita dapatkan. Lalu paragraf ketiga memuat aspirasi yang kita miliki. Urutannya bisa dibolak-balik, tergantung mana yang kita mau tonjolin dan kita yakini itu bisa ngebedain kita dari kandidat yang lain.
12:45
Terakhir, atau yang ketiga, soal panjang ideal. Saran gua sih nggak lebih dari tiga atau empat paragraf dan masing-masing paragraf sepanjang maksimal tiga baris deh di layar. Jadi kira-kira, 300 karakter. Ingat, recruiter atau hiring manager cuma bisa ngelihat 300 karakter awal pas mereka pertama kali ngelihat halaman profil LinkedIn kamu.
13:07
Bagi teman-teman mahasiswa yang baru lulus atau belum punya pengalaman kerja kamu bisa coba macam-macam angle nih atau sudut pandang dalam menulis eh ringkasan diri di LinkedIn. Garis besarnya sebenarnya pastikan ringkasan diri kamu memuat beberapa hal seperti, satu, ketertarikan atau minat atau interest. Dua, keterampilan utama atau skills, dan ketiga, pencapaian. Atau kalaupun tidak ada kamu bisa tulis pengalaman berorganisasi atau pengalaman magang yang kamu bisa sambungin nih sama keterampilan-keterampilan atau skills yang kamu kuasai dan menurutmu paling relevan dengan bidang yang kamu mau kejar. Kalau skills-nya banyak gimana? Nah ini kembali lagi ke bidang apa yang kamu ingin kejar atau skills mana yang menurut kamu paling menonjol dari diri kamu. Saran gua, fokus ke skills atau keahlian yang sesuai dengan apa yang dibutuhkan industri, termasuk apa yang dicari industri juga, kelebihanmu dibanding kandidat lain. Tambahan selain tiga hal yang harus ada di dalam ringkasan diri kamu tadi, kamu juga bisa loh nambahin beberapa hal lain. Contoh, aspirasi, atau nilai atau mungkin prinsip utama yang kamu percaya gitu ya. Contoh, nih, em kamu punya aspirasi untuk bikin produk digital lebih mudah digunakan oleh siapapun. Jadi kamu pengin meniti karir di bidang product development. Itu contoh pertama, kita ngomongin soal aspirasimu. Contoh berikutnya, kamu punya aspirasi untuk berkontribusi terhadap dunia pendidikan, karena kamu percaya hal tersebut akan membantu murid-murid atau mahasiswa lebih mudah untuk mendapatkan pekerjaan dan lain sebagainya. Jadi hal-hal seperti itu juga bisa kamu tampilin di ringkasan diri kamu.
15:18
Ngomongin angle, emm tergantung poin mana yang kamu lihat paling sesuai dengan dirimu. Tadi kan kita bahas ada tiga poin ya. Yang pertama interest, yang kedua skills, yang ketiga achievement atau pencapaian prestasi. Kamu bisa pakai salah satunya untuk jadi angle utama ketika kamu lagi nulis ringkasan diri. Misal, eh kamu sudah pernah punya pengalaman magang atau berorganisasi yang memberikanmu bekal skills yang relevan dengan bidang pekerjaan yang kamu kejar. Nah, kamu bisa meletakkan paragraf yang menonjolkan skills-mu di paragraf pertama atau di bagian awal. Tapi kalau kamu rasa pengalaman yang kamu punya belum relevan dengan profesi yang kamu minati, kamu bisa mulai dari minat beserta aspirasimu. Sambil kamu juga bisa tonjolin tuh beberapa skills yang kamu pengin banget pelajari di dunia kerja nantinya.
16:09
Seiring berjalannya waktu dan pengalaman kerja kamu nanti bertambah, kamu bisa banget ngubah susunan ringkasan diri kamu. Misalnya, mengawali ringkasan diri dengan beberapa pencapaian dulu nih justru karena kamu sudah punya pencapaian di pekerjaan, atau kamu mau mengawali ringkasan diri dengan kombinasi skills kamu yang udah makin luas dan menurutmu bisa jadi poin unik dari diri kamu sebagai seorang talent atau kandidat. Yang paling penting itu adalah authenticity. Alias seberapa autentiknya ringkasan diri kamu dan seberapa relevan ringkasan yang kamu bikin terhadap kebutuhan recruiter. Autentik atau enggaknya ringkasan diri yang kamu bikin sangat dipengaruhi juga nih oleh gimana kamu menyusun dan menulis deskripsi dirimu. Hindari banget nih bikin deskripsi yang isinya tuh cuma ee list atau daftar hal-hal yang pernah kamu lakukan atau kamu lalui tapi terus nggak ada makna apa-apanya. Kamu harus usahain ada sambungan atau ada koneksi yang jelas nih antara satu poin dengan poin lainnya di dalam ringkasan diri kamu. Jadi, di situ story-nya bisa eh kebangun atau kebild. Tujuannya tuh supaya recruiter atau siapapun yang baca ringkasan diri kamu tuh bisa nangkep dan paham siapa kamu sebagai seorang individu dan kenapa recruiter harus mempertimbangkan kamu setelah mereka ngelihat hal-hal berikut. Pertama, apa yang kamu minati? Kedua, keterampilan apa yang kamu punya sehingga bisa berkontribusi? Ketiga, pengalaman apa yang telah ngebentuk kamu sebagai individu dengan skills atau keterampilan tersebut, dan apa juga aspirasimu. Tapi mungkin aspirasi bisa bersifat opsional aja sih. Selain itu, jangan terlalu terpaku sama template atau contoh-contoh yang ada di internet. Gunakan template cuma sebagai referensi, tapi kamu harus fokus sama story yang kamu punya, yang kamu harus bikin. Pada akhirnya menulis deskripsi diri itu menentukan story apa yang kita pengin recruiter atau orang lain tahu nih tentang diri kita dan potensi apa yang kita punya.
18:18
Untuk menuliskan summary atau ringkasan diri di LinkedIn kita bisa pakai rumus rushW berikut. Yang pertama R: Relevance. Gunakan kata kunci yang relevan, pastiin kata kunci yang kamu pakai untuk deskripsi diri kamu itu sesuai dengan kata kunci yang dipakai industri atau perusahaan di deskripsi pekerjaannya. Yang kedua U: Uniqueness. Ketahui betul apa yang membuat kamu unik dan beda dibanding kandidat lain. Baik itu dari segi keterampilan atau keahlian, kompetensi, prinsip atau nilai yang kamu junjung, juga aspirasi yang kamu punya. Ketiga S: Story. Tentuin story kamu lewat deskripsi diri yang ringkas, padat, dan jelas, punya alur yang nyaman dibaca, mudah dipahami, juga pastinya harus menarik. H: Hierarchy. Susun urutan deskripsi kamu dari informasi yang paling penting di atas dan pecah informasi-informasi tersebut jadi tiga sampai empat paragraf dengan gagasan utama yang harus terlihat jelas di masing-masing paragraf. Terakhir, W: Well research. Kamu harus riset supaya kamu tahu siapa audience atau target industri atau bidang pekerjaan yang kamu sasar. Jadi kamu bisa punya panduan yang jelas nih untuk nentuin informasi apa saja yang harus kamu muat di dalam ringkasan diri LinkedIn kamu. Thank you for watching. Jangan lupa like, subscribe, nyalain lonceng notifikasi, dan tonton video lainnya dari glints. And good luck on writing your LinkedIn summary. Bye-bye.

judul kursus: Rahasia Interview Sampai Level CEO Tanpa Gugup
nama institusi: Glints
chapter: Rahasia Interview
lesson: Rahasia Interview Sampai Level CEO Tanpa Gugup
transkripsi: 00:02 Hai gua Duan. Gua adalah New Business Builder dari Glints dan kali ini gua akan sharing terkait rahasia interview sampai level CEO tanpa gugup.
00:12 Seperti yang kita tahu, interview dalam proses rekrutmen itu biasanya berlapis. Dan dari satu tahap ke tahap berikutnya pasti ada yang berbeda, baik dari interviewernya sendiri maupun dari segi hal yang digali oleh interviewer tersebut. Secara general, tahapan interview biasanya dibedakan jadi tiga bagian nih.
00:29 Pertama, initial interview atau interview awal dengan rekruiter. Kedua, skill interview dengan user. Biasanya dengan atasan langsung atau anggota tim yang akan bersinggungan langsung dengan kita di keseharian pekerjaan kita. Dan yang ketiga, yaitu final interview nih, dengan senior level management seperti department head, VP atau bahkan C-level.
00:50 Nah, supaya nggak gugup, yuk kita kenali setiap tahapan interview ini satu per satu.
00:56 Oke. Tahapan ini adalah tahapan pembuka dan awal dari sebuah proses rekrutmen. Krusial banget, karena kalau kita nggak bisa meyakinkan HR dan rekruiter, udah pasti kita nggak akan lanjut ke proses rekrutmen berikutnya. Karena itu, membangun impresi yang baik tentunya jadi sangat penting dari interview dimulai sampai
interview..
01:18 Pertama-tama, pastikan teman-teman mempersiapkan penampilan yang profesional. Mulai dari pakaian, aksesoris sampai make up. Kedua, tunjukkan gestur tubuh yang baik, terutama kalau interviewnya offline. Duduk dengan tegap tapi rileks. Ketiga, kalau interviewnya online, pastikan juga internetnya lancar dan audionya jelas. Keempat, ketika sesi tanya jawab, pastikan jawaban-jawaban itu straight to the point, nggak bertele-tele. Pastikan juga semua pertanyaan dijawab dengan baik dan bisa menunjukkan kemampuan dari potensi diri kita. Kelima, di sesi penutup, ajukan beberapa pertanyaan yang strategis yang makin menggambarkan ketertarikan teman-teman dengan posisi yang sedang dibuka.
02:00 Tahapan interview ini biasanya lebih untuk mengenal diri kamu, latar belakang kamu, serta kaitannya dengan role yang perusahaan sedang buka. Selain itu, rekruiter juga akan mencari tahu nih, push and pull factor yang membuat kamu akhirnya terbuka terhadap sebuah peluang kerja baru, khususnya di perusahaan yang sedang kamu apply.
02:18 Beberapa pertanyaan di level interview ini yang kita harus lebih persiapkan jawabannya yaitu, pertanyaan pertama, jelaskan tentang diri kamu. Ada lima hal yang harus kita persiapkan.
Satu, salam pembuka. Dua, perkenalan nama dan latar belakang diri kita secara singkat. Tiga, jelaskan expertise teman-teman dan bidang pengalaman yang paling relevan. Keempat, kenapa sih kita meng-apply pekerjaan tersebut, dan lima, penutup.
02:44 Itu yang pertama. Untuk pertanyaan kedua akan biasanya ditanyakan, kenapa mau mencari opportunity baru? Nah, di sini kita bisa jelaskan kenapa kita tertarik dengan pekerjaannya. Jadi wajib banget untuk kita pahami latar belakang perusahaan, visi misi, dan tentang terkait job yang kita apply. Yang ketiga, apa sih biggest achievement kita dalam karir? Cara jawabnya, sebisa mungkin achievement-nya berkaitan dengan role yang kita apply dan bagaimana achievement tersebut membantu kita dalam pekerjaan yang kita apply nanti.
03:16 Tahapan ini penentu banget, karena teman-teman akan di-interview langsung oleh calon atasan atau kita bisa bilang juga sebagai user. Yang udah pasti nih, nggak akan hanya menilai tentang skill aja, tapi juga menilai seberapa cocok sih diri kita dengan timnya dia dan juga dengan calon atasan kita tadi. Jadi di sesi ini nggak hanya skill teknikal saja, tapi juga kita akan di-review seberapa kita bisa berkolaborasi maksimal dengan tim.
03:44 Kalau di tahapan ini, hal-hal apa aja sih yang ditanyain? Pertama, pengalaman yang kita udah punya, secara lebih spesifik seperti delititas kita ngapain dan responsibility kita itu di kantor seperti apa. Yang kedua, berkaitan dengan culture. Jadi personal value kita itu align nggak sih sama kebutuhan perusahaan dan hal apa saja yang memotivasi kita dalam dunia karir dan profesional. Terakhir, dan kemungkinan besar akan ada technical case dan studi kasus yang akan ditanyakan dalam tahapan ini. Kenapa? Karena ini penting dalam memahami kira-kira skill kita sesuai atau nggak sama kebutuhan posisi yang dibuka oleh perusahaan.
04:23 Untuk teman-teman yang baru memulai karir mungkin merasa belum punya banyak pengalaman nih. Supaya skill dan potensi kita tetap terlihat oke, bagus sama interviewer, ada dua hal utama yang wajib kita persiapkan secara matang. Pertama, cek lagi gambaran posisinya itu seperti apa? Baca lagi job posting-nya supaya teman-teman kebayang kira-kira posisinya ngapain ya. Delilitasnya apa dan responsibility-nya apa dan skill apa apa yang harus kita punya dan butuhkan. Satu tips tambahan, teman-teman juga bisa cek nih profil orang-orang yang bekerja di posisi serupa, semisal lewat LinkedIn, supaya kita bisa lebih paham sama skill-nya dan tanggung jawab. Yang kedua, harus tahu perusahaannya itu kayak apa? Apa sih yang perusahaan ini lakukan? Misi mereka apa, visi mereka apa dan stage atau kondisi perusahaannya ini seperti apa? Biar kita nggak salah pilih juga. Dan kalau teman-teman udah pastikan dua hal ini, sisanya tentang kemampuan kita dalam menyampaikan skill dan potensi yang teman-teman punya dalam sesi.
05:13 Yang sering banget gua lihat, orang jadi nggak tenang dalam sesi panel interview dan mau cepat-cepat jawab. Padahal nggak apa-apa kok kita ambil waktu seperskian detik, take your time, untuk tenang dulu, memikirkan kalimat-kalimat yang mau kita gunakan dalam menjawab pertanyaan yang diberikan. Selain itu, kalau kita merasa belum sepenuhnya menangkap pertanyaan yang diberikan oleh panelis, boleh kok untuk kita meminta pertanyaannya diulang atau dijelaskan kembali terlebih dahulu, karena jangan sampai kita udah jawab panjang lebar, tapi sebenarnya tidak menjawab pertanyaan yang diberikan oleh panelis. Dan yang terakhir, seringkali kita juga merasa kalah jumlah jadi makin nggak PD. Untuk mengatasinya kita hindari zone of concertn, seperti "bisa nggak ya gua nanti jawabnya?" atau "panelisnya galak-galak nggak ya?". Jadi kita hindari. Kita harus berfokus kepada zone of control, hal-hal yang kita bisa kontrol gitu. Mulai dari paham nggak terkait jobs-nya, detail dari delititasnya, atau terkait latar belakang dari perusahaan.
06:06 Belum tentu semua sesi interview itu pasti ada sesi dengan VP dan C-level. Ini akan tergantung dari posisi yang kita lamar. Karena semakin strategis atau tinggi posisinya, kemungkinan kita menghadapi sesi ini akan lebih besar. Yang kedua, tergantung juga dari size perusahaannya. Kalau new business atau start up, maka sesi ini akan dilakukan juga kemungkinannya di semua.
06:26 Mungkin teman-teman ada perasaan intimidated ketika harus interview sama senior level management dan khawatir akan dapat pertanyaan yang melampaui pengetahuan dan pengalaman kita. Tapi biasanya VP dan C-level lebih menggunakan sesi ini untuk memastikan apakah visi tim dan perusahaan sesuai nggak sih sama diri kita. Jadi sifatnya lebih kayak casual chat aja dan untuk menggali dan kenalan sama diri. Karena itu, yang penting kita persiapkan untuk tahap interview ini adalah, pertama, tingkatkan kepercayaan diri kita dengan memahami "what I am, what I do, and what I cause". Siapa saya, apa yang saya lakukan, dan apa yang bisa saya hasilkan. Biar bisa menjawab pertanyaan dengan lebih baik. Kedua, di tahap ini kita juga harus nih mempersiapkan pertanyaan-pertanyaan strategis untuk diajukan kepada VP ataupun C-level. Untuk menunjukkan ketertarikan kita terhadap pekerjaan tersebut tinggi. Contoh pertanyaannya apa aja? Satu, "apa ekspektasi Bapak/Ibu terhadap role ini?". Dua, "visi dan misi perusahaan dalam satu, dua tahun ke depan dalam mencapai target akan seperti apa ya?". Ketiga, "bagaimana jenjang karir untuk role yang sedang dibuka?".
07:24 Beberapa contoh pertanyaan di level interview ini yang kemungkinan tidak ada di level sebelumnya, di antaranya: satu, "seberapa kamu percaya sama misi perusahaan yang kita bawa?". Cara jawabnya, sebutkan visi misinya dan jelaskan kenapa teman-teman merasa visi tersebut align dan sesuai dengan value dirimu. Yang kedua, "dari pengalaman yang kamu punya kira-kira kamu akan bisa support misi kita seperti apa?". Cara jawabnya, sebutkan pengalaman-pengalaman teman-teman yang sesuai dengan job role yang dibuka oleh perusahaan. Contoh, "pengalaman mengajar saya di bidang sales saya yakin sesuai dengan role business development yang perusahaan sedang buka".
07:55 Terlepas dari level interview atau siapa interviewer-nya, supaya bisa tenang dan nggak gugup saat interview, ada lima hal yang wajib kita lakukan. Pahami latar belakang perusahaan, pahami gambaran posisi yang dilamar, be thoughtful, nggak perlu buru-buru dalam menjawab, take your time. Practicing makes perfect, but don't overthink. Dan yang paling penting, apply pekerjaan yang memang kita udah minati dan kuasai dasar pengetahuan atau pengalamannya. Sehingga teman-teman udah punya modal yang bisa dibawa ke dalam sesi interview.
Thank you for watching dan jangan lupa like, subscribe, dan nonton video lainnya dari Glints and good luck for your next interview.

judul kursus: Rahasia Interview Sampai Level CEO Tanpa Gugup
nama institusi: Glints
chapter: Quiz
lesson: Quiz
transkripsi: 00:02 Hai gua Duan. Gua adalah New Business Builder dari Glints dan kali ini gua akan sharing terkait rahasia interview sampai level CEO tanpa gugup.
00:12 Seperti yang kita tahu, interview dalam proses rekrutmen itu biasanya berlapis. Dan dari satu tahap ke tahap berikutnya pasti ada yang berbeda, baik dari interviewernya sendiri maupun dari segi hal yang digali oleh interviewer tersebut. Secara general, tahapan interview biasanya dibedakan jadi tiga bagian nih.
00:29 Pertama, initial interview atau interview awal dengan rekruiter. Kedua, skill interview dengan user. Biasanya dengan atasan langsung atau anggota tim yang akan bersinggungan langsung dengan kita di keseharian pekerjaan kita. Dan yang ketiga, yaitu final interview nih, dengan senior level management seperti department head, VP atau bahkan C-level.
00:50 Nah, supaya nggak gugup, yuk kita kenali setiap tahapan interview ini satu per satu.
00:56 Oke. Tahapan ini adalah tahapan pembuka dan awal dari sebuah proses rekrutmen. Krusial banget, karena kalau kita nggak bisa meyakinkan HR dan rekruiter, udah pasti kita nggak akan lanjut ke proses rekrutmen berikutnya. Karena itu, membangun impresi yang baik tentunya jadi sangat penting dari interview dimulai sampai
interview..
01:18 Pertama-tama, pastikan teman-teman mempersiapkan penampilan yang profesional. Mulai dari pakaian, aksesoris sampai make up. Kedua, tunjukkan gestur tubuh yang baik, terutama kalau interviewnya offline. Duduk dengan tegap tapi rileks. Ketiga, kalau interviewnya online, pastikan juga internetnya lancar dan audionya jelas. Keempat, ketika sesi tanya jawab, pastikan jawaban-jawaban itu straight to the point, nggak bertele-tele. Pastikan juga semua pertanyaan dijawab dengan baik dan bisa menunjukkan kemampuan dari potensi diri kita. Kelima, di sesi penutup, ajukan beberapa pertanyaan yang strategis yang makin menggambarkan ketertarikan teman-teman dengan posisi yang sedang dibuka.
02:00 Tahapan interview ini biasanya lebih untuk mengenal diri kamu, latar belakang kamu, serta kaitannya dengan role yang perusahaan sedang buka. Selain itu, rekruiter juga akan mencari tahu nih, push and pull factor yang membuat kamu akhirnya terbuka terhadap sebuah peluang kerja baru, khususnya di perusahaan yang sedang kamu apply.
02:18 Beberapa pertanyaan di level interview ini yang kita harus lebih persiapkan jawabannya yaitu, pertanyaan pertama, jelaskan tentang diri kamu. Ada lima hal yang harus kita persiapkan.
Satu, salam pembuka. Dua, perkenalan nama dan latar belakang diri kita secara singkat. Tiga, jelaskan expertise teman-teman dan bidang pengalaman yang paling relevan. Keempat, kenapa sih kita meng-apply pekerjaan tersebut, dan lima, penutup.
02:44 Itu yang pertama. Untuk pertanyaan kedua akan biasanya ditanyakan, kenapa mau mencari opportunity baru? Nah, di sini kita bisa jelaskan kenapa kita tertarik dengan pekerjaannya. Jadi wajib banget untuk kita pahami latar belakang perusahaan, visi misi, dan tentang terkait job yang kita apply. Yang ketiga, apa sih biggest achievement kita dalam karir? Cara jawabnya, sebisa mungkin achievement-nya berkaitan dengan role yang kita apply dan bagaimana achievement tersebut membantu kita dalam pekerjaan yang kita apply nanti.
03:16 Tahapan ini penentu banget, karena teman-teman akan di-interview langsung oleh calon atasan atau kita bisa bilang juga sebagai user. Yang udah pasti nih, nggak akan hanya menilai tentang skill aja, tapi juga menilai seberapa cocok sih diri kita dengan timnya dia dan juga dengan calon atasan kita tadi. Jadi di sesi ini nggak hanya skill teknikal saja, tapi juga kita akan di-review seberapa kita bisa berkolaborasi maksimal dengan tim.
03:44 Kalau di tahapan ini, hal-hal apa aja sih yang ditanyain? Pertama, pengalaman yang kita udah punya, secara lebih spesifik seperti delititas kita ngapain dan responsibility kita itu di kantor seperti apa. Yang kedua, berkaitan dengan culture. Jadi personal value kita itu align nggak sih sama kebutuhan perusahaan dan hal apa saja yang memotivasi kita dalam dunia karir dan profesional. Terakhir, dan kemungkinan besar akan ada technical case dan studi kasus yang akan ditanyakan dalam tahapan ini. Kenapa? Karena ini penting dalam memahami kira-kira skill kita sesuai atau nggak sama kebutuhan posisi yang dibuka oleh perusahaan.
04:23 Untuk teman-teman yang baru memulai karir mungkin merasa belum punya banyak pengalaman nih. Supaya skill dan potensi kita tetap terlihat oke, bagus sama interviewer, ada dua hal utama yang wajib kita persiapkan secara matang. Pertama, cek lagi gambaran posisinya itu seperti apa? Baca lagi job posting-nya supaya teman-teman kebayang kira-kira posisinya ngapain ya. Delilitasnya apa dan responsibility-nya apa dan skill apa apa yang harus kita punya dan butuhkan. Satu tips tambahan, teman-teman juga bisa cek nih profil orang-orang yang bekerja di posisi serupa, semisal lewat LinkedIn, supaya kita bisa lebih paham sama skill-nya dan tanggung jawab. Yang kedua, harus tahu perusahaannya itu kayak apa? Apa sih yang perusahaan ini lakukan? Misi mereka apa, visi mereka apa dan stage atau kondisi perusahaannya ini seperti apa? Biar kita nggak salah pilih juga. Dan kalau teman-teman udah pastikan dua hal ini, sisanya tentang kemampuan kita dalam menyampaikan skill dan potensi yang teman-teman punya dalam sesi.
05:13 Yang sering banget gua lihat, orang jadi nggak tenang dalam sesi panel interview dan mau cepat-cepat jawab. Padahal nggak apa-apa kok kita ambil waktu seperskian detik, take your time, untuk tenang dulu, memikirkan kalimat-kalimat yang mau kita gunakan dalam menjawab pertanyaan yang diberikan. Selain itu, kalau kita merasa belum sepenuhnya menangkap pertanyaan yang diberikan oleh panelis, boleh kok untuk kita meminta pertanyaannya diulang atau dijelaskan kembali terlebih dahulu, karena jangan sampai kita udah jawab panjang lebar, tapi sebenarnya tidak menjawab pertanyaan yang diberikan oleh panelis. Dan yang terakhir, seringkali kita juga merasa kalah jumlah jadi makin nggak PD. Untuk mengatasinya kita hindari zone of concertn, seperti "bisa nggak ya gua nanti jawabnya?" atau "panelisnya galak-galak nggak ya?". Jadi kita hindari. Kita harus berfokus kepada zone of control, hal-hal yang kita bisa kontrol gitu. Mulai dari paham nggak terkait jobs-nya, detail dari delititasnya, atau terkait latar belakang dari perusahaan.
06:06 Belum tentu semua sesi interview itu pasti ada sesi dengan VP dan C-level. Ini akan tergantung dari posisi yang kita lamar. Karena semakin strategis atau tinggi posisinya, kemungkinan kita menghadapi sesi ini akan lebih besar. Yang kedua, tergantung juga dari size perusahaannya. Kalau new business atau start up, maka sesi ini akan dilakukan juga kemungkinannya di semua.
06:26 Mungkin teman-teman ada perasaan intimidated ketika harus interview sama senior level management dan khawatir akan dapat pertanyaan yang melampaui pengetahuan dan pengalaman kita. Tapi biasanya VP dan C-level lebih menggunakan sesi ini untuk memastikan apakah visi tim dan perusahaan sesuai nggak sih sama diri kita. Jadi sifatnya lebih kayak casual chat aja dan untuk menggali dan kenalan sama diri. Karena itu, yang penting kita persiapkan untuk tahap interview ini adalah, pertama, tingkatkan kepercayaan diri kita dengan memahami "what I am, what I do, and what I cause". Siapa saya, apa yang saya lakukan, dan apa yang bisa saya hasilkan. Biar bisa menjawab pertanyaan dengan lebih baik. Kedua, di tahap ini kita juga harus nih mempersiapkan pertanyaan-pertanyaan strategis untuk diajukan kepada VP ataupun C-level. Untuk menunjukkan ketertarikan kita terhadap pekerjaan tersebut tinggi. Contoh pertanyaannya apa aja? Satu, "apa ekspektasi Bapak/Ibu terhadap role ini?". Dua, "visi dan misi perusahaan dalam satu, dua tahun ke depan dalam mencapai target akan seperti apa ya?". Ketiga, "bagaimana jenjang karir untuk role yang sedang dibuka?".
07:24 Beberapa contoh pertanyaan di level interview ini yang kemungkinan tidak ada di level sebelumnya, di antaranya: satu, "seberapa kamu percaya sama misi perusahaan yang kita bawa?". Cara jawabnya, sebutkan visi misinya dan jelaskan kenapa teman-teman merasa visi tersebut align dan sesuai dengan value dirimu. Yang kedua, "dari pengalaman yang kamu punya kira-kira kamu akan bisa support misi kita seperti apa?". Cara jawabnya, sebutkan pengalaman-pengalaman teman-teman yang sesuai dengan job role yang dibuka oleh perusahaan. Contoh, "pengalaman mengajar saya di bidang sales saya yakin sesuai dengan role business development yang perusahaan sedang buka".
07:55 Terlepas dari level interview atau siapa interviewer-nya, supaya bisa tenang dan nggak gugup saat interview, ada lima hal yang wajib kita lakukan. Pahami latar belakang perusahaan, pahami gambaran posisi yang dilamar, be thoughtful, nggak perlu buru-buru dalam menjawab, take your time. Practicing makes perfect, but don't overthink. Dan yang paling penting, apply pekerjaan yang memang kita udah minati dan kuasai dasar pengetahuan atau pengalamannya. Sehingga teman-teman udah punya modal yang bisa dibawa ke dalam sesi interview.
Thank you for watching dan jangan lupa like, subscribe, dan nonton video lainnya dari Glints and good luck for your next interview.

judul kursus: Microsoft Excel Expert Class
nama institusi: Glints
chapter: Introduction Fungsi-Fungsi Excel
lesson: Introduction Fungsi-Fungsi Excel
transkripsi: 00:04 Sebelumnya teman-teman perkenalkan ya nama saya Iis Putri Astuti. Eh saat ini saya bekerja sebagai financial planning controller di PT Yutaka Manufacturing Indonesia.
00:15 Berikut adalah eh materi yang nanti akan dibahas pada Intermediate Excel ini. Jadi materinya aku bagi dalam empat sub bab. Yang pertama adalah fungsi referensi, yang kedua adalah fungsi IF dan PivotTable, kemudian yang ketiga adalah fungsi matematika, yang terakhir adalah conditional formatting.
00:37 Yang pertama adalah fungsi referensi. Nah fungsi referensi yang pertama itu berkaitan dengan VLOOKUP dan HLOOKUP. VLOOKUP itu eh teorinya itu adalah untuk mengambil suatu nilai dari tabel lain berdasarkan kata kunci tertentu secara vertikal dengan arah pengambilan data dari kiri ke kanan gitu teorinya. Sedangkan HLOOKUP adalah untuk mengambil suatu nilai dari tabel lain berdasarkan kata kunci tertentu secara horizontal. Jadi sebenarnya dia ini sama intinya cuman bentuk datanya aja. Oke.
01:12 Ini contoh rumusnya tapi kalau cuman kayak gini pasti enggak kebayang ya seperti apa, kita ke Excel-nya ya.
01:19 Ini Excel-nya. Ada data stok barang pada tiga minimarket, ini. Datanya ada nama barang, ini nama barangnya ada di data stoknya di minimarket Alfa ada segini, di minimarket Beta ada segini, di minimarket Charlie ada segini.
01:35 Ya, tabel yang pertama ini yang aku blok ini, tabelnya dalam bentuk vertikal karena nama barangnya kan ini dalam bentuk vertikal ya kayak gini. Ini maksudnya datanya dalam bentuk vertikal itu maksudnya ini, yang di bawah sini.
01:49 Nah, sedangkan yang kedua ini sebenarnya kan datanya sama tuh kayak yang di sini cuman di sini posisi nama barangnya ini dia horizontal. Nah, kayak gini.
02:00 Oke sekarang kita ke penerapan VLOOKUP-nya dulu. Misalnya eh ini nama barangnya apa, kita mau mencari nih kalau yang di Alfa itu berapa gitu. Kita, karena ini datanya berbentuk vertikal, maka kita menggunakan VLOOKUP.
02:16 Jadi, rumusnya seperti apa? Kita klik dulu sama dengan kemudian eh VLOOKUP, ketik VLOOKUP kemudian buka kurung, kemudian kita ke sel yang akan mau ditarik atau kata kunci yang mau dicari nilainya. Jadi ke yang sel H5 karena kita mau mencari jumlah stok eh roti tawarnya di Alfa. Kemudian koma. Nah.
02:42 penggunaan koma ini ini tergantung laptop-nya ya teman-teman. Bisa jadi di, di laptop teman-teman bisa jadi pengaturannya pakai titik koma bisa jadi koma gitu ya.
02:54 Habis itu kita blok ke tabel referensi berarti yang karena tadi mau dicari yang Alfa, kita blok nama barang sampai ke Alfa. Nah, di sini kita blok kemudian jangan lupa kita absolutkan pakai F4 atau Fn F4, nanti dia terkunci. Jadi ketika ditarik nanti dia enggak hilang. Habis itu koma.
03:16 Kemudian kita eh klik urutan ke berapa sih Alfa itu dari si nama barang? Oh, dia urutan ke, ini kan urutan pertama, kolom pertama kolom kedua berarti klik dua koma 0 tutup kurung enter.
03:34 Nah, jadi roti tawar itu di Alfa ada 100, snack ringan ada 50, bener enggak sih? Kita coba cross check ya roti tawar, roti tawar ini. Terus di Alfa, oh iya 100. Snack ringan 50. Snack ringan, oh ya ini 50. Terus ini teh kotak ini akan NA. Kenapa NA? Karena di tabel ini enggak ada teh kotak, maka dia NA. Selanjutnya kita ke rumus HLOOKUP. Penerapan rumus HLOOKUP ini sama kayak VLOOKUP. Cuman dia bedanya
04:06 HLOOKUP.
04:09 Tapi sebenarnya secara rumus sama. Kemudian kita klik ke sel roti tawar, koma, ke row-nya ini kita blok. Nah, habis itu absolutkan, koma dua. Kenapa dua? Karena Alfa ini ada di baris kedua. Nah, nama minimarket, ini baris pertama, ini yang baris kedua, koma 0 tutup kurung enter. Kemudian ditarik. Nah, hasilnya sama kan. Dia sebenarnya sama cuman bentuk datanya aja. Namun biasanya kalau di tempatku itu enggak pernah banget menggunakan HLOOKUP. Jadi yang sering dipakai yang VLOOKUP aja. Kayak gitu. Oke, kita kembali ke Powerpoint-nya.
04:47 Nah, selanjutnya adalah kita mulai membedah VLOOKUP. Aku mau aku akan lebih fokuskan ke VLOOKUP karena kebanyakan yang dipakai itu biasanya VLOOKUP karena terkait dengan bentuk datanya. Oke, ini rumus VLOOKUP. sama dengan VLOOKUP buka kurung, nilai yang dicari kayak tadi, nilai yang dicari misalnya roti tawar, kemudian koma, kita blok tabel referensinya, kemudian di koma, kemudian dua ini berarti urutan nomor kolomnya, kemudian koma 0 tutup kurung. Nah, di webinar-webinar sebelumnya ini, di webinar sebelumnya pernah ada yang tanya, ini kenapa sih 0 ini artinya apa? Di sini aku akan coba bedah ya. 0 ini
05:30 eh artinya adalah false atau salah. Ini itu juga bisa diganti satu atau artinya true. Apa bedanya? Jadi perbedaannya kalau satu atau true ini dia akan mencari nilai yang sama persis atau mendekati. Nah, ini, poinnya adalah sama persis atau mendekati. Sedangkan kalau 0, dia akan mencari nilai yang sama persis saja. Ini kan tadi yang pas kita contohkan tadi itu kan pakai eh belakangnya kan,0 ya. Nah, ,0. Maka dia akan mencari nilai yang sama persis saja. Maka ketika eh nilai yang sama persis itu enggak ada maka hasilnya akan NA kayak gini. Teh kotak kan di sini enggak ada ya. Maka ketika pakai rumus yang VLOOKUP false itu dia akan NA. Beda kalau misalnya kita pakai VLOOKUP yang true. Jadi rumusnya itu yang awalnya nol, nol-nya itu kita ganti satu. Kita tarik ke bawah. Nah, teh kotak itu nilainya menjadi ada. Nah, nilai ada ini dari mana? Kan kalau true dia akan mengambil nilai yang mendekati kan, dia akan mengambil nilai si teh botol ini. Karena kan teh botol sama teh kotak ya mendekatilah ya gitu ya kata eh kalimatnya gitu. Jadi dia akan menggunakan kalimat yang mendekati. Tapi umumnya kalau di dunia di tempatku yang sering dipakai ini yang VLOOKUP yang false. Jadi pakai belakangnya 0 kayak gini. Jadi ketika nanti dia enggak ada nilainya maka akan NA kayak gitu.
07:07 Selanjutnya adalah menghilangkan VLOOKUP NA error. Nah, kan kayak tadi teh kotak itu kan enggak ada tuh di tabel referensinya sehingga akan muncul NA. Nah, kalau muncul NA itu kan jadi jelek ya datanya kok NA NA gitu. Maksudnya jadi tidak rapi gitu kalau dilihat. Terus maka kalau mau menghilangkan NA-nya itu bagaimana ya? Kalau mau menghilangkan NA-nya kita bisa menggunakan rumus eh menggunakan tambahan fungsi yaitu menggunakan IFERROR.
07:36 Jadi, misalnya kita ke powerpoint-nya. Nah di, kita tetap pakai rumus VLOOKUP yang tadi yang tadi sudah kita itu, tinggal ditambahin di depannya, sama dengan IFERROR, buka kurung terus rumus VLOOKUP-nya dimasukkan kemudian koma, ketik "Not Found" gitu misalnya. Atau "Not Found" ini bisa diganti tidak ditemukan atau diganti kalimat lain, tidak ada atau eh nama barang tidak ada, atau nama barang telah hilang dan sebagainya kemudian eh petik lagi kemudian tutup kurung. Nah, kemudian ditarik rumusnya. Nah, nanti ketika dia enggak ada, ini menjadi eh keterangannya menjadi "Not Found" gitu. Bisa, "Not Found"-nya diganti.
08:30 Ini bisa diganti dengan
08:34 barang habis gitu misalnya.
08:37 Kita nih.
08:40 Nah, barang menjadi habis. Gitu, tinggal diselesaikan aja eh kalimat kebutuhannya apa.
08:47 Nah, selanjutnya adalah nesting VLOOKUP. Nesting VLOOKUP ini biasanya dibutuhkan ketika eh jika tabel referensinya ini terpisah ke worksheet yang berbeda atau workbook yang berbeda. Jadi dia tabelnya, tabel referensinya itu berbeda gitu. Misalnya ini tabel referensi yang pertama isinya nama barangnya cuman ini nih. Ada susu roti tawar, snack ringan teh botol gitu semua ini doang. Terus nanti ada tabel eh yang kedua yang beda lokasinya gitu. Itu isinya nama barangnya ini teh kotak, kopi botol, permen, wafer gitu. Beda ya isinya. Misalnya ini di gudang satu, ini gudang dua gitu misalnya, atau ini work sheet satu, work sheet dua, gitu. Intinya berbeda tempatlah. Terus kita disuruh, kita diminta untuk eh di data kita, kita harus data ini ternyata gabung, menggabung gitu. Kayak misalnya nama barang roti tawar, teh kotak, kayak gitu. Nah, padahal kan ini dari beda, beda ini ya beda tabel ya, terus ini bagaimana menyajikannya gitu. Kita bisa ada rumusnya sedikit meningkat. Kita ke Excel-nya. Oke. Nah, ini misalnya data stoknya ini ada di dua tabel yang berbeda. Oke. Ini ada tabel yang pertama, tabel yang kedua terus nah ini kita mau di, kita diminta misalnya untuk membuat eh di tabel yang dikerjakan ini di jadi satu nama barangnya. Maka rumusnya kita menggunakan rumus IFERROR.
10:14 Jadi pertama kita menggunakan sama dengan, IFERROR, kita pakai IFERROR, kemudian kita masukin VLOOKUP, rumus VLOOKUP biasa. Rumus VLOOKUP. Tapi dari tabel yang pertama. Tabel referensi yang pertama. ,0.
10:39 Kemudian, koma, IFERROR lagi. Terus VLOOKUP lagi. Kemudian tapi dari tabel yang kedua. Kemudian,
10:54 ,0.
10:58 Terus habis itu baru Not Found.
11:03 Nah.
11:09 Kita tarik ke bawah. Nah.
11:13 Jadi dia, di sini dia akan membaca dari dua tabel itu. Cara ngebaca logikanya tuh gini. Jadi, eh dia akan mengambil data dari tabel yang pertama, tabel yang pertama. Kalau tidak ada di tabel pertama dia akan mengambil dari tabel yang kedua. Tapi kalau tidak ada di kedua-duanya, dia akan mengeluarkan kalimat Not Found. Kayak coklat. Coklat ini dia tidak ada di tabel pertama maupun tabel yang kedua maka dia menjadi "Not Found" kayak gitu.
11:44 Terus bagaimana kalau tabelnya lebih dari dua gitu ya, dia bisa ya, dia bisa, tinggal nanti di eh IFERROR-nya ditambahi lagi dan seterusnya gitu. Jadi rumusnya makin panjang.
11:55 Selanjutnya adalah mengkombinasikan eh rumus SUM dengan VLOOKUP. Kalau sebelumnya mengkombinasikan SUM dengan IFERROR, sekarang mengkombinasikan SUM dengan VLOOKUP. Jadi contohnya kita punya data nama barang. Ini Januari sampai Desember, ya. Terus kita diminta untuk mencari roti tawar, tapi di bulan cuman Mei sama, sampai Juli gitu doang. Kan di tengah-tengah ya. Pakai VLOOKUP itu bagaimana, gitu. Misalnya ini datanya ya, datanya tabelnya ini terus ada, nah kita diminta diminta untuk mencari nama barang kopi tawar eh Mei sampai Juli itu bagaimana. Kalau kita masukin rumusnya yaitu sama dengan SUM, SUM dulu, terus kemudian buka kurung, kita VLOOKUP kemudian VLOOKUP buka kurung, kemudian ke roti tawar. Habis ini kita blok deh, dari sini ke semuanya kita blok, habis itu kita ini koma. Nah ini bedanya. Kita kurung kurawal, kita cari Mei Juni Juli itu ada di urutan kolom ke berapa? Oh, dia ada di urutan kolom ke enam, tujuh sama delapan. Berarti di sini kurung, kurawalnya 6,7,8 tutup kurung kurawal lagi koma 0 kurung dua kali. Nah, setelah itu kita menggunakan Ctrl Shift Enter. Habis itu kita tarik rumusnya.
13:26 Kenapa menggunakan Ctrl Shift Enter? Ctrl Shift Enter ini jadi untuk rumus yang rumit, sedikit rumit gitu. Jadi untuk rumus yang sedikit rumit sehingga bisa menggabungkan semuanya. Kalau kita pakai, enter biasa kayak misalnya ini kita pakai enter biasa, kayak tadi rumusnya dulu kita masukin namun kita pakai enter biasa. Nah. Itu nanti nilai yang muncul adalah nilai di yang bulan Mei aja gitu. Misalnya kayak roti tawar ya. Ini kan ini, aku blok roti tawar. Di sini kan roti tawar, Mei, Juni, Juli total seharusnya 170. Kalau pakai Ctrl Shift Enter dia bisa menjumlahkan semuanya tuh, nih 170. Tapi kalau pakai eh enter biasa, dia hanya muncul yang nilai di bulan Mei aja.
14:17 Selanjutnya adalah VLOOKUP dengan dua kriteria. Jadi kalau yang tadi kan kebanyakan cuma satu kriteria aja. Tapi kalau sekarang adalah VLOOKUP dengan dua kriteria. Misalnya adalah eh nama barang, merek, jumlah gitu misalnya ini ya. Nama barang yang ini kan ada beberapa nih, ada susu, tapi mereknya beda-beda, ada susu Bear Brand, ada susu Indomilk, susu Greenfields, roti tawar apa ini beda-beda. Kita mau nyari, nama barangnya ini, mereknya ini jumlahnya ini berapa? Gitu. Yang pertama kita lakukan kita bikin kolom bantuan dulu. Nah, kolom bantuannya di antara, di antara merek sama jumlah. Habis itu kolom bantuannya kita menggunakan fungsi concatenate. Untuk menggabungkan karakter, ya. Jadi, sama dengan concatenate I5 dan J5. Kenapa menggunakan kolom bantuan, ini untuk membuat agar datanya ini unik gitu. Nanti ini, ini kolomnya, nama barang susu, merek Bear Brand, ini, nih. Rumusnya adalah, kita sama dengan VLOOKUP. Nah, setelah itu kita klik ke kolom, eh kriteria yang pertama, susu. Oke. Habis itu dan, nah, habis itu ke yang kata pencarian yang kedua, yaitu di merek. Nah, habis itu koma, itu kita blok. Kita blok mulai dari bantuan, kolom bantuan sampai ke jumlah. Kemudian klik, dua urutan kolom kedua kemudian,0. Nah, enter. Oke, kayak gini. Benar enggak sih susu Bear Brand ini ada 10? Oh ya, bener ya susu Bear Brand ini ada 50. Kalau mau diganti bisa enggak? Oh bisa, ini mau diganti misalnya, kita ganti roti tawar, roti tawar terus roti tawar berarti, ini misalnya OK. Nah, nanti akan menyesuaikan nilainya, roti tawar OK 30. Kayak gitu kalau misalnya mau menggunakan VLOOKUP untuk eh kriterianya lebih dari satu.
16:52 Setelah dari VLOOKUP, kita ke INDEX MATCH. INDEX MATCH ini adalah, secara teorinya adalah untuk mengambil suatu nilai dari tabel lain berdasarkan kata kunci tertentu secara vertikal dengan arah pengambilan data dari kiri ke kanan serta kanan ke kiri. Jadi sebenarnya dia itu fungsinya sama kayak si VLOOKUP, namun kalau VLOOKUP itu kan dia cuman satu dari kiri ke kanan doang tuh. Nah, kalau INDEX MATCH ini dia lebih fleksibel, dari kanan ke kiri juga. Jadi kan kalau VLOOKUP yang aku maksud dari kiri ke kanan tuh eh dari kiri ke kanan. Ini kan dari ibu kota ke pulau, berarti ini dari kiri ke kanan. VLOOKUP bisa kayak gini. Tapi kalau mau mencari dari ibu kota ke provinsi, dari kanan ke kiri, berarti VLOOKUP ini enggak bisa. Maka yang bisa adalah INDEX MATCH. Kita coba masukin rumusnya ya. Misalnya di sini sama dengan INDEX, ini rumusnya sama dengan INDEX kemudian buka kurung kemudian kita blok tempat eh kolom referensi atas pulau ini. Kita blok dulu yang tempatnya si pulau ini. Kita absolutkan kemudian, koma, kemudian MATCH koma. Habis itu ke nilai yang mau dicari, kata kuncinya, ini Medan, sel Medan. Koma, kemudian kita blok eh kolom yang berisi Medan, berarti blok di kolom ibu kota ini, kita absolutkan lagi ,0. Nah, enter. Oke, gini, tarik. Nah, jadi Sumatera. Nah, kalau misalnya mau dari ibu kota ke provinsi, sama juga nih. Cuman tinggal berarti sama dengan INDEX, tapi yang di blok pertama adalah si provinsi. Ini, kemudian MATCH koma terus tempatnya blok lagi ibu kota. enter. Oke, Sumatera Utara bener ya. Nah, jadi dia bisa eh lebih fleksibel. Dia bisa ke arah dari kiri ke, dari kiri ke kanan atau dari kanan ke kiri gitu.
19:09 Selanjutnya adalah fungsi referensi dengan case sensitif itu maksudnya gini. By default sebenarnya VLOOKUP maupun INDEX MATCH itu dia tidak mengenal case sensitif. Jadi mau maksudku tidak mengenal case sensitif itu dia tidak mengenal eh huruf besar kecil kayak gitu. Misalnya kalau ini kan di tabel, tabel referensi ibuku ini aku semua kompak ya, nulis huruf besar di awal kata semua gini ya. Huruf besar di awal kata semua. Terus kalau misalnya aku mau cari, yang aku cari ini adalah huruf, eh Medan-nya ini huruf besar semua atau Medan, Makassar-nya ini huruf kecil, kira-kira hasilnya nanti bisa keluar apa enggak? Jawabannya bisa keluar. Karena dia tidak mengenal besar kecil. Nah, kayak gini. Kita tetap bisa, Medan tetap jawabannya Sumatera walaupun hurufnya besar ataupun walaupun hurufnya kecil, dia tetap jawabannya Sumatera Utara untuk provinsi gitu. Jadi tetap, tetap bisa muncul hasilnya karena dia secara sistem tidak mengenal besar kecil. Tidak mengenali itu gitu. Namun kalau misalnya, wah padahal aku butuh tuh kalau misalnya ada sel kecil karena memang keperluan datanya seperti itu, ada huruf besar kecil itu benar-benar bernilai. Misalnya untuk data nama atau mungkin data nomor PO atau data apa-apa gitu. Misalnya ada kebutuhan untuk itu kira-kira berarti enggak bisa mengakomodir dong VLOOKUP? Jawabannya VLOOKUP maupun INDEX MATCH bisa mengakomodir namun dengan eh tambahan beberapa fungsi di dalamnya. Nah, kayak misalnya ini. Datanya adalah menggunakan case sensitif. Jadi yang pertama aku bikin eh semua hurufnya besar di awal kata semua nih. Nanti ada juga yang hurufnya kapital semua, ada juga yang hurufnya kecil semua gitu. Ini kan tadi beda-beda ya, kayak misalnya Medan yang hurufnya eh awal kata besar, maka ketika pulaunya juga sama, dia juga awal kata besar. Tapi kalau Medan dia hurufnya kapital semua, maka eh nama pulaunya juga sama nih, hurufnya kapital semua. Demikian kalau Medan hurufnya kecil semua maka nama pulaunya juga hurufnya kecil semua. Eh rumusnya seperti apa ini? Rumusnya sedikit rumit. Aku juga baru menemukan ini rumusnya, jadi enggak terlalu hafal juga ini rumusnya.
21:35 Yang pertama adalah gini. sama dengan VLOOKUP, terus buka kurung. Habis itu kita masukin rumus TRUE, habis itu koma, kita masukin lagi CHOOSE kemudian eh buka kurung, buka kurung biasa, habis itu buka kurung kurawal 1,2 karena kan ada dua kolom ya 1,2 kemudian tutup kurung kurawal, kemudian koma, setelah itu EXACT. EXACT ini benar untuk untuk benar-benar memastikan dia kalimatnya tepat atau sesuai gitu. Kemudian, eh buka kurung, kemudian F5, F5 tuh ini tempatnya si Medan, nilai yang mau kita cari nilainya itu, kemudian koma, kita blok tempatnya si ibu kota, tempatnya ibu kota, tempatnya si Medan. Habis itu tutup kurung kemudian koma, kita blok lagi tempatnya si pulau. Kolomnya si pulau, kemudian koma, kedua, urutan kolom kedua, karena pulau ada di urutan kolom kedua ya, ini urutan pertama berarti ini yang kedua, kemudian,0, kemudian nah, setelah ini kalian enggak bisa langsung pakai enter. Kalian harus menggunakan Ctrl Shift Enter. Nah, kayak gitu. Karena rumusnya memang rumit ya, jadi maka enggak bisa menggunakan enter biasa. Nah, ketika ditarik nah hasilnya akan seperti ini. Ketika Medan huruf depan awal, eh huruf depan ruang yang kapital maka jawaban di pulaunya juga sama. Terus eh ketika Medan-nya huruf kapital semua, maka jawaban di hasil di pulaunya juga sama nih, hurufnya kapital semua. Kayak gitu.
23:21 Terus kalau mau pakai INDEX MATCH gimana? Nah, kalau pakai INDEX MATCH, dia rumusnya sedikit lebih simpel daripada yang VLOOKUP tadi, rumusnya agak panjang. Ini, caranya adalah sama dengan INDEX kemudian buka kurung, kemudian kita blok kolom si tempat pulaunya ini. Berarti kolom D4 sampai dengan D16, kemudian koma MATCH, buka kurung. Nah, setelah ini kita langsung ketik TRUE, EXACT, EXACT terus kemudian buka kurung, kemudian ke sel 15, sel tempatnya Medan ini yang mau dicari nilainya, kemudian koma, ke kolom tempat dimana eh si Medan itu berada. Berarti di kolom C, di sel C4 sampai dengan C16 kemudian tutup kurung ,0, eh tutup kurung dua kali, kemudian Ctrl Shift Enter. Hasilnya kayak gini.
24:19 Maka, dia akan muncul hasilnya benar-benar case sensitive. Berarti benar-benar menyesuaikan eh besar kecilnya huruf, kayak gitu. Ada fungsi tambahan yaitu eh kalau di INDEX MATCH ada tambahannya TRUE sama EXACT itu, sedangkan kalau di VLOOKUP dia lebih panjang, ada TRUE, ada CHOOSE, ada EXACT. Tapi, sebenarnya ini untuk INDEX baru aja buat kalian, karena kalau, enggak tahu ya di, di kantor lain menggunakan apa enggak, karena kalau di tempatku selama ini enggak pernah pakai yang sampai seribet ini sih, jadi pakainya yang VLOOKUP yang biasa.
24:57 Ini adalah fungsi baru nih, namanya XLOOKUP. Jadi pada bulan Agustus 2014 lalu Microsoft mengumumkan adanya fungsi baru yaitu XLOOKUP sebagai fungsi penerus dari VLOOKUP dan HLOOKUP. Nah, namun fungsi XLOOKUP ini baru tersedia di penggunaan office Excel 365. Kebetulan office-ku yang aku pakai itu, Excel-ku bukan office 365, office 2019, jadi tidak bisa. Tapi aku cukup, juga coba demokan ke kalian menggunakan office yang di website. Kalau aku bilang sih dia ini lebih the next generation-nya VLOOKUP ya kan kalau VLOOKUP dia bisa eh cuman bisa dari data kiri ke kanan ya. Kalau dia sebenarnya mirip kayak INDEX MATCH dia bisa kiri ke kanan, bisa juga kanan ke kiri. Namun rumusnya lebih simpel, lebih simpel daripada INDEX. Oke. Ini adalah Excel 365 yang ada di website. Jadi misalnya ini datanya ya masih menggunakan data yang tadi, data provinsi, ibu kota, pulau. Terus ini kalau pakai XLOOKUP. Nah, kalau pakai XLOOKUP kan tadi sudah dipelajari ya rumusnya biasa jadi dari data kiri ke kanan. Nah, kalau pakai XLOOKUP ini seperti apa? Rumusnya gini, sama dengan XLOOKUP, buka kurung, kemudian kita ke sel yang mau dicari nilainya, berarti ke sel yang si Medan. Nah, koma atau titik koma atau koma kemudian ke blok selnya si tempatnya Medan. Yang pertama, koma, baru tempatnya si provinsi ini. Enter. Nah, gitu doang. Rumusnya lebih mudah daripada si INDEX MATCH namun dia lebih fleksibel daripada VLOOKUP dan lebih canggih daripada VLOOKUP. Tapi sayangnya dia baru ada di office 365.
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nama institusi: Glints
chapter: Introduction Fungsi-Fungsi Excel
lesson: Quiz
transkripsi: 00:04 Sebelumnya teman-teman perkenalkan ya nama saya Iis Putri Astuti. Eh saat ini saya bekerja sebagai financial planning controller di PT Yutaka Manufacturing Indonesia.
00:15 Berikut adalah eh materi yang nanti akan dibahas pada Intermediate Excel ini. Jadi materinya aku bagi dalam empat sub bab. Yang pertama adalah fungsi referensi, yang kedua adalah fungsi IF dan PivotTable, kemudian yang ketiga adalah fungsi matematika, yang terakhir adalah conditional formatting.
00:37 Yang pertama adalah fungsi referensi. Nah fungsi referensi yang pertama itu berkaitan dengan VLOOKUP dan HLOOKUP. VLOOKUP itu eh teorinya itu adalah untuk mengambil suatu nilai dari tabel lain berdasarkan kata kunci tertentu secara vertikal dengan arah pengambilan data dari kiri ke kanan gitu teorinya. Sedangkan HLOOKUP adalah untuk mengambil suatu nilai dari tabel lain berdasarkan kata kunci tertentu secara horizontal. Jadi sebenarnya dia ini sama intinya cuman bentuk datanya aja. Oke.
01:12 Ini contoh rumusnya tapi kalau cuman kayak gini pasti enggak kebayang ya seperti apa, kita ke Excel-nya ya.
01:19 Ini Excel-nya. Ada data stok barang pada tiga minimarket, ini. Datanya ada nama barang, ini nama barangnya ada di data stoknya di minimarket Alfa ada segini, di minimarket Beta ada segini, di minimarket Charlie ada segini.
01:35 Ya, tabel yang pertama ini yang aku blok ini, tabelnya dalam bentuk vertikal karena nama barangnya kan ini dalam bentuk vertikal ya kayak gini. Ini maksudnya datanya dalam bentuk vertikal itu maksudnya ini, yang di bawah sini.
01:49 Nah, sedangkan yang kedua ini sebenarnya kan datanya sama tuh kayak yang di sini cuman di sini posisi nama barangnya ini dia horizontal. Nah, kayak gini.
02:00 Oke sekarang kita ke penerapan VLOOKUP-nya dulu. Misalnya eh ini nama barangnya apa, kita mau mencari nih kalau yang di Alfa itu berapa gitu. Kita, karena ini datanya berbentuk vertikal, maka kita menggunakan VLOOKUP.
02:16 Jadi, rumusnya seperti apa? Kita klik dulu sama dengan kemudian eh VLOOKUP, ketik VLOOKUP kemudian buka kurung, kemudian kita ke sel yang akan mau ditarik atau kata kunci yang mau dicari nilainya. Jadi ke yang sel H5 karena kita mau mencari jumlah stok eh roti tawarnya di Alfa. Kemudian koma. Nah.
02:42 penggunaan koma ini ini tergantung laptop-nya ya teman-teman. Bisa jadi di, di laptop teman-teman bisa jadi pengaturannya pakai titik koma bisa jadi koma gitu ya.
02:54 Habis itu kita blok ke tabel referensi berarti yang karena tadi mau dicari yang Alfa, kita blok nama barang sampai ke Alfa. Nah, di sini kita blok kemudian jangan lupa kita absolutkan pakai F4 atau Fn F4, nanti dia terkunci. Jadi ketika ditarik nanti dia enggak hilang. Habis itu koma.
03:16 Kemudian kita eh klik urutan ke berapa sih Alfa itu dari si nama barang? Oh, dia urutan ke, ini kan urutan pertama, kolom pertama kolom kedua berarti klik dua koma 0 tutup kurung enter.
03:34 Nah, jadi roti tawar itu di Alfa ada 100, snack ringan ada 50, bener enggak sih? Kita coba cross check ya roti tawar, roti tawar ini. Terus di Alfa, oh iya 100. Snack ringan 50. Snack ringan, oh ya ini 50. Terus ini teh kotak ini akan NA. Kenapa NA? Karena di tabel ini enggak ada teh kotak, maka dia NA. Selanjutnya kita ke rumus HLOOKUP. Penerapan rumus HLOOKUP ini sama kayak VLOOKUP. Cuman dia bedanya
04:06 HLOOKUP.
04:09 Tapi sebenarnya secara rumus sama. Kemudian kita klik ke sel roti tawar, koma, ke row-nya ini kita blok. Nah, habis itu absolutkan, koma dua. Kenapa dua? Karena Alfa ini ada di baris kedua. Nah, nama minimarket, ini baris pertama, ini yang baris kedua, koma 0 tutup kurung enter. Kemudian ditarik. Nah, hasilnya sama kan. Dia sebenarnya sama cuman bentuk datanya aja. Namun biasanya kalau di tempatku itu enggak pernah banget menggunakan HLOOKUP. Jadi yang sering dipakai yang VLOOKUP aja. Kayak gitu. Oke, kita kembali ke Powerpoint-nya.
04:47 Nah, selanjutnya adalah kita mulai membedah VLOOKUP. Aku mau aku akan lebih fokuskan ke VLOOKUP karena kebanyakan yang dipakai itu biasanya VLOOKUP karena terkait dengan bentuk datanya. Oke, ini rumus VLOOKUP. sama dengan VLOOKUP buka kurung, nilai yang dicari kayak tadi, nilai yang dicari misalnya roti tawar, kemudian koma, kita blok tabel referensinya, kemudian di koma, kemudian dua ini berarti urutan nomor kolomnya, kemudian koma 0 tutup kurung. Nah, di webinar-webinar sebelumnya ini, di webinar sebelumnya pernah ada yang tanya, ini kenapa sih 0 ini artinya apa? Di sini aku akan coba bedah ya. 0 ini
05:30 eh artinya adalah false atau salah. Ini itu juga bisa diganti satu atau artinya true. Apa bedanya? Jadi perbedaannya kalau satu atau true ini dia akan mencari nilai yang sama persis atau mendekati. Nah, ini, poinnya adalah sama persis atau mendekati. Sedangkan kalau 0, dia akan mencari nilai yang sama persis saja. Ini kan tadi yang pas kita contohkan tadi itu kan pakai eh belakangnya kan,0 ya. Nah, ,0. Maka dia akan mencari nilai yang sama persis saja. Maka ketika eh nilai yang sama persis itu enggak ada maka hasilnya akan NA kayak gini. Teh kotak kan di sini enggak ada ya. Maka ketika pakai rumus yang VLOOKUP false itu dia akan NA. Beda kalau misalnya kita pakai VLOOKUP yang true. Jadi rumusnya itu yang awalnya nol, nol-nya itu kita ganti satu. Kita tarik ke bawah. Nah, teh kotak itu nilainya menjadi ada. Nah, nilai ada ini dari mana? Kan kalau true dia akan mengambil nilai yang mendekati kan, dia akan mengambil nilai si teh botol ini. Karena kan teh botol sama teh kotak ya mendekatilah ya gitu ya kata eh kalimatnya gitu. Jadi dia akan menggunakan kalimat yang mendekati. Tapi umumnya kalau di dunia di tempatku yang sering dipakai ini yang VLOOKUP yang false. Jadi pakai belakangnya 0 kayak gini. Jadi ketika nanti dia enggak ada nilainya maka akan NA kayak gitu.
07:07 Selanjutnya adalah menghilangkan VLOOKUP NA error. Nah, kan kayak tadi teh kotak itu kan enggak ada tuh di tabel referensinya sehingga akan muncul NA. Nah, kalau muncul NA itu kan jadi jelek ya datanya kok NA NA gitu. Maksudnya jadi tidak rapi gitu kalau dilihat. Terus maka kalau mau menghilangkan NA-nya itu bagaimana ya? Kalau mau menghilangkan NA-nya kita bisa menggunakan rumus eh menggunakan tambahan fungsi yaitu menggunakan IFERROR.
07:36 Jadi, misalnya kita ke powerpoint-nya. Nah di, kita tetap pakai rumus VLOOKUP yang tadi yang tadi sudah kita itu, tinggal ditambahin di depannya, sama dengan IFERROR, buka kurung terus rumus VLOOKUP-nya dimasukkan kemudian koma, ketik "Not Found" gitu misalnya. Atau "Not Found" ini bisa diganti tidak ditemukan atau diganti kalimat lain, tidak ada atau eh nama barang tidak ada, atau nama barang telah hilang dan sebagainya kemudian eh petik lagi kemudian tutup kurung. Nah, kemudian ditarik rumusnya. Nah, nanti ketika dia enggak ada, ini menjadi eh keterangannya menjadi "Not Found" gitu. Bisa, "Not Found"-nya diganti.
08:30 Ini bisa diganti dengan
08:34 barang habis gitu misalnya.
08:37 Kita nih.
08:40 Nah, barang menjadi habis. Gitu, tinggal diselesaikan aja eh kalimat kebutuhannya apa.
08:47 Nah, selanjutnya adalah nesting VLOOKUP. Nesting VLOOKUP ini biasanya dibutuhkan ketika eh jika tabel referensinya ini terpisah ke worksheet yang berbeda atau workbook yang berbeda. Jadi dia tabelnya, tabel referensinya itu berbeda gitu. Misalnya ini tabel referensi yang pertama isinya nama barangnya cuman ini nih. Ada susu roti tawar, snack ringan teh botol gitu semua ini doang. Terus nanti ada tabel eh yang kedua yang beda lokasinya gitu. Itu isinya nama barangnya ini teh kotak, kopi botol, permen, wafer gitu. Beda ya isinya. Misalnya ini di gudang satu, ini gudang dua gitu misalnya, atau ini work sheet satu, work sheet dua, gitu. Intinya berbeda tempatlah. Terus kita disuruh, kita diminta untuk eh di data kita, kita harus data ini ternyata gabung, menggabung gitu. Kayak misalnya nama barang roti tawar, teh kotak, kayak gitu. Nah, padahal kan ini dari beda, beda ini ya beda tabel ya, terus ini bagaimana menyajikannya gitu. Kita bisa ada rumusnya sedikit meningkat. Kita ke Excel-nya. Oke. Nah, ini misalnya data stoknya ini ada di dua tabel yang berbeda. Oke. Ini ada tabel yang pertama, tabel yang kedua terus nah ini kita mau di, kita diminta misalnya untuk membuat eh di tabel yang dikerjakan ini di jadi satu nama barangnya. Maka rumusnya kita menggunakan rumus IFERROR.
10:14 Jadi pertama kita menggunakan sama dengan, IFERROR, kita pakai IFERROR, kemudian kita masukin VLOOKUP, rumus VLOOKUP biasa. Rumus VLOOKUP. Tapi dari tabel yang pertama. Tabel referensi yang pertama. ,0.
10:39 Kemudian, koma, IFERROR lagi. Terus VLOOKUP lagi. Kemudian tapi dari tabel yang kedua. Kemudian,
10:54 ,0.
10:58 Terus habis itu baru Not Found.
11:03 Nah.
11:09 Kita tarik ke bawah. Nah.
11:13 Jadi dia, di sini dia akan membaca dari dua tabel itu. Cara ngebaca logikanya tuh gini. Jadi, eh dia akan mengambil data dari tabel yang pertama, tabel yang pertama. Kalau tidak ada di tabel pertama dia akan mengambil dari tabel yang kedua. Tapi kalau tidak ada di kedua-duanya, dia akan mengeluarkan kalimat Not Found. Kayak coklat. Coklat ini dia tidak ada di tabel pertama maupun tabel yang kedua maka dia menjadi "Not Found" kayak gitu.
11:44 Terus bagaimana kalau tabelnya lebih dari dua gitu ya, dia bisa ya, dia bisa, tinggal nanti di eh IFERROR-nya ditambahi lagi dan seterusnya gitu. Jadi rumusnya makin panjang.
11:55 Selanjutnya adalah mengkombinasikan eh rumus SUM dengan VLOOKUP. Kalau sebelumnya mengkombinasikan SUM dengan IFERROR, sekarang mengkombinasikan SUM dengan VLOOKUP. Jadi contohnya kita punya data nama barang. Ini Januari sampai Desember, ya. Terus kita diminta untuk mencari roti tawar, tapi di bulan cuman Mei sama, sampai Juli gitu doang. Kan di tengah-tengah ya. Pakai VLOOKUP itu bagaimana, gitu. Misalnya ini datanya ya, datanya tabelnya ini terus ada, nah kita diminta diminta untuk mencari nama barang kopi tawar eh Mei sampai Juli itu bagaimana. Kalau kita masukin rumusnya yaitu sama dengan SUM, SUM dulu, terus kemudian buka kurung, kita VLOOKUP kemudian VLOOKUP buka kurung, kemudian ke roti tawar. Habis ini kita blok deh, dari sini ke semuanya kita blok, habis itu kita ini koma. Nah ini bedanya. Kita kurung kurawal, kita cari Mei Juni Juli itu ada di urutan kolom ke berapa? Oh, dia ada di urutan kolom ke enam, tujuh sama delapan. Berarti di sini kurung, kurawalnya 6,7,8 tutup kurung kurawal lagi koma 0 kurung dua kali. Nah, setelah itu kita menggunakan Ctrl Shift Enter. Habis itu kita tarik rumusnya.
13:26 Kenapa menggunakan Ctrl Shift Enter? Ctrl Shift Enter ini jadi untuk rumus yang rumit, sedikit rumit gitu. Jadi untuk rumus yang sedikit rumit sehingga bisa menggabungkan semuanya. Kalau kita pakai, enter biasa kayak misalnya ini kita pakai enter biasa, kayak tadi rumusnya dulu kita masukin namun kita pakai enter biasa. Nah. Itu nanti nilai yang muncul adalah nilai di yang bulan Mei aja gitu. Misalnya kayak roti tawar ya. Ini kan ini, aku blok roti tawar. Di sini kan roti tawar, Mei, Juni, Juli total seharusnya 170. Kalau pakai Ctrl Shift Enter dia bisa menjumlahkan semuanya tuh, nih 170. Tapi kalau pakai eh enter biasa, dia hanya muncul yang nilai di bulan Mei aja.
14:17 Selanjutnya adalah VLOOKUP dengan dua kriteria. Jadi kalau yang tadi kan kebanyakan cuma satu kriteria aja. Tapi kalau sekarang adalah VLOOKUP dengan dua kriteria. Misalnya adalah eh nama barang, merek, jumlah gitu misalnya ini ya. Nama barang yang ini kan ada beberapa nih, ada susu, tapi mereknya beda-beda, ada susu Bear Brand, ada susu Indomilk, susu Greenfields, roti tawar apa ini beda-beda. Kita mau nyari, nama barangnya ini, mereknya ini jumlahnya ini berapa? Gitu. Yang pertama kita lakukan kita bikin kolom bantuan dulu. Nah, kolom bantuannya di antara, di antara merek sama jumlah. Habis itu kolom bantuannya kita menggunakan fungsi concatenate. Untuk menggabungkan karakter, ya. Jadi, sama dengan concatenate I5 dan J5. Kenapa menggunakan kolom bantuan, ini untuk membuat agar datanya ini unik gitu. Nanti ini, ini kolomnya, nama barang susu, merek Bear Brand, ini, nih. Rumusnya adalah, kita sama dengan VLOOKUP. Nah, setelah itu kita klik ke kolom, eh kriteria yang pertama, susu. Oke. Habis itu dan, nah, habis itu ke yang kata pencarian yang kedua, yaitu di merek. Nah, habis itu koma, itu kita blok. Kita blok mulai dari bantuan, kolom bantuan sampai ke jumlah. Kemudian klik, dua urutan kolom kedua kemudian,0. Nah, enter. Oke, kayak gini. Benar enggak sih susu Bear Brand ini ada 10? Oh ya, bener ya susu Bear Brand ini ada 50. Kalau mau diganti bisa enggak? Oh bisa, ini mau diganti misalnya, kita ganti roti tawar, roti tawar terus roti tawar berarti, ini misalnya OK. Nah, nanti akan menyesuaikan nilainya, roti tawar OK 30. Kayak gitu kalau misalnya mau menggunakan VLOOKUP untuk eh kriterianya lebih dari satu.
16:52 Setelah dari VLOOKUP, kita ke INDEX MATCH. INDEX MATCH ini adalah, secara teorinya adalah untuk mengambil suatu nilai dari tabel lain berdasarkan kata kunci tertentu secara vertikal dengan arah pengambilan data dari kiri ke kanan serta kanan ke kiri. Jadi sebenarnya dia itu fungsinya sama kayak si VLOOKUP, namun kalau VLOOKUP itu kan dia cuman satu dari kiri ke kanan doang tuh. Nah, kalau INDEX MATCH ini dia lebih fleksibel, dari kanan ke kiri juga. Jadi kan kalau VLOOKUP yang aku maksud dari kiri ke kanan tuh eh dari kiri ke kanan. Ini kan dari ibu kota ke pulau, berarti ini dari kiri ke kanan. VLOOKUP bisa kayak gini. Tapi kalau mau mencari dari ibu kota ke provinsi, dari kanan ke kiri, berarti VLOOKUP ini enggak bisa. Maka yang bisa adalah INDEX MATCH. Kita coba masukin rumusnya ya. Misalnya di sini sama dengan INDEX, ini rumusnya sama dengan INDEX kemudian buka kurung kemudian kita blok tempat eh kolom referensi atas pulau ini. Kita blok dulu yang tempatnya si pulau ini. Kita absolutkan kemudian, koma, kemudian MATCH koma. Habis itu ke nilai yang mau dicari, kata kuncinya, ini Medan, sel Medan. Koma, kemudian kita blok eh kolom yang berisi Medan, berarti blok di kolom ibu kota ini, kita absolutkan lagi ,0. Nah, enter. Oke, gini, tarik. Nah, jadi Sumatera. Nah, kalau misalnya mau dari ibu kota ke provinsi, sama juga nih. Cuman tinggal berarti sama dengan INDEX, tapi yang di blok pertama adalah si provinsi. Ini, kemudian MATCH koma terus tempatnya blok lagi ibu kota. enter. Oke, Sumatera Utara bener ya. Nah, jadi dia bisa eh lebih fleksibel. Dia bisa ke arah dari kiri ke, dari kiri ke kanan atau dari kanan ke kiri gitu.
19:09 Selanjutnya adalah fungsi referensi dengan case sensitif itu maksudnya gini. By default sebenarnya VLOOKUP maupun INDEX MATCH itu dia tidak mengenal case sensitif. Jadi mau maksudku tidak mengenal case sensitif itu dia tidak mengenal eh huruf besar kecil kayak gitu. Misalnya kalau ini kan di tabel, tabel referensi ibuku ini aku semua kompak ya, nulis huruf besar di awal kata semua gini ya. Huruf besar di awal kata semua. Terus kalau misalnya aku mau cari, yang aku cari ini adalah huruf, eh Medan-nya ini huruf besar semua atau Medan, Makassar-nya ini huruf kecil, kira-kira hasilnya nanti bisa keluar apa enggak? Jawabannya bisa keluar. Karena dia tidak mengenal besar kecil. Nah, kayak gini. Kita tetap bisa, Medan tetap jawabannya Sumatera walaupun hurufnya besar ataupun walaupun hurufnya kecil, dia tetap jawabannya Sumatera Utara untuk provinsi gitu. Jadi tetap, tetap bisa muncul hasilnya karena dia secara sistem tidak mengenal besar kecil. Tidak mengenali itu gitu. Namun kalau misalnya, wah padahal aku butuh tuh kalau misalnya ada sel kecil karena memang keperluan datanya seperti itu, ada huruf besar kecil itu benar-benar bernilai. Misalnya untuk data nama atau mungkin data nomor PO atau data apa-apa gitu. Misalnya ada kebutuhan untuk itu kira-kira berarti enggak bisa mengakomodir dong VLOOKUP? Jawabannya VLOOKUP maupun INDEX MATCH bisa mengakomodir namun dengan eh tambahan beberapa fungsi di dalamnya. Nah, kayak misalnya ini. Datanya adalah menggunakan case sensitif. Jadi yang pertama aku bikin eh semua hurufnya besar di awal kata semua nih. Nanti ada juga yang hurufnya kapital semua, ada juga yang hurufnya kecil semua gitu. Ini kan tadi beda-beda ya, kayak misalnya Medan yang hurufnya eh awal kata besar, maka ketika pulaunya juga sama, dia juga awal kata besar. Tapi kalau Medan dia hurufnya kapital semua, maka eh nama pulaunya juga sama nih, hurufnya kapital semua. Demikian kalau Medan hurufnya kecil semua maka nama pulaunya juga hurufnya kecil semua. Eh rumusnya seperti apa ini? Rumusnya sedikit rumit. Aku juga baru menemukan ini rumusnya, jadi enggak terlalu hafal juga ini rumusnya.
21:35 Yang pertama adalah gini. sama dengan VLOOKUP, terus buka kurung. Habis itu kita masukin rumus TRUE, habis itu koma, kita masukin lagi CHOOSE kemudian eh buka kurung, buka kurung biasa, habis itu buka kurung kurawal 1,2 karena kan ada dua kolom ya 1,2 kemudian tutup kurung kurawal, kemudian koma, setelah itu EXACT. EXACT ini benar untuk untuk benar-benar memastikan dia kalimatnya tepat atau sesuai gitu. Kemudian, eh buka kurung, kemudian F5, F5 tuh ini tempatnya si Medan, nilai yang mau kita cari nilainya itu, kemudian koma, kita blok tempatnya si ibu kota, tempatnya ibu kota, tempatnya si Medan. Habis itu tutup kurung kemudian koma, kita blok lagi tempatnya si pulau. Kolomnya si pulau, kemudian koma, kedua, urutan kolom kedua, karena pulau ada di urutan kolom kedua ya, ini urutan pertama berarti ini yang kedua, kemudian,0, kemudian nah, setelah ini kalian enggak bisa langsung pakai enter. Kalian harus menggunakan Ctrl Shift Enter. Nah, kayak gitu. Karena rumusnya memang rumit ya, jadi maka enggak bisa menggunakan enter biasa. Nah, ketika ditarik nah hasilnya akan seperti ini. Ketika Medan huruf depan awal, eh huruf depan ruang yang kapital maka jawaban di pulaunya juga sama. Terus eh ketika Medan-nya huruf kapital semua, maka jawaban di hasil di pulaunya juga sama nih, hurufnya kapital semua. Kayak gitu.
23:21 Terus kalau mau pakai INDEX MATCH gimana? Nah, kalau pakai INDEX MATCH, dia rumusnya sedikit lebih simpel daripada yang VLOOKUP tadi, rumusnya agak panjang. Ini, caranya adalah sama dengan INDEX kemudian buka kurung, kemudian kita blok kolom si tempat pulaunya ini. Berarti kolom D4 sampai dengan D16, kemudian koma MATCH, buka kurung. Nah, setelah ini kita langsung ketik TRUE, EXACT, EXACT terus kemudian buka kurung, kemudian ke sel 15, sel tempatnya Medan ini yang mau dicari nilainya, kemudian koma, ke kolom tempat dimana eh si Medan itu berada. Berarti di kolom C, di sel C4 sampai dengan C16 kemudian tutup kurung ,0, eh tutup kurung dua kali, kemudian Ctrl Shift Enter. Hasilnya kayak gini.
24:19 Maka, dia akan muncul hasilnya benar-benar case sensitive. Berarti benar-benar menyesuaikan eh besar kecilnya huruf, kayak gitu. Ada fungsi tambahan yaitu eh kalau di INDEX MATCH ada tambahannya TRUE sama EXACT itu, sedangkan kalau di VLOOKUP dia lebih panjang, ada TRUE, ada CHOOSE, ada EXACT. Tapi, sebenarnya ini untuk INDEX baru aja buat kalian, karena kalau, enggak tahu ya di, di kantor lain menggunakan apa enggak, karena kalau di tempatku selama ini enggak pernah pakai yang sampai seribet ini sih, jadi pakainya yang VLOOKUP yang biasa.
24:57 Ini adalah fungsi baru nih, namanya XLOOKUP. Jadi pada bulan Agustus 2014 lalu Microsoft mengumumkan adanya fungsi baru yaitu XLOOKUP sebagai fungsi penerus dari VLOOKUP dan HLOOKUP. Nah, namun fungsi XLOOKUP ini baru tersedia di penggunaan office Excel 365. Kebetulan office-ku yang aku pakai itu, Excel-ku bukan office 365, office 2019, jadi tidak bisa. Tapi aku cukup, juga coba demokan ke kalian menggunakan office yang di website. Kalau aku bilang sih dia ini lebih the next generation-nya VLOOKUP ya kan kalau VLOOKUP dia bisa eh cuman bisa dari data kiri ke kanan ya. Kalau dia sebenarnya mirip kayak INDEX MATCH dia bisa kiri ke kanan, bisa juga kanan ke kiri. Namun rumusnya lebih simpel, lebih simpel daripada INDEX. Oke. Ini adalah Excel 365 yang ada di website. Jadi misalnya ini datanya ya masih menggunakan data yang tadi, data provinsi, ibu kota, pulau. Terus ini kalau pakai XLOOKUP. Nah, kalau pakai XLOOKUP kan tadi sudah dipelajari ya rumusnya biasa jadi dari data kiri ke kanan. Nah, kalau pakai XLOOKUP ini seperti apa? Rumusnya gini, sama dengan XLOOKUP, buka kurung, kemudian kita ke sel yang mau dicari nilainya, berarti ke sel yang si Medan. Nah, koma atau titik koma atau koma kemudian ke blok selnya si tempatnya Medan. Yang pertama, koma, baru tempatnya si provinsi ini. Enter. Nah, gitu doang. Rumusnya lebih mudah daripada si INDEX MATCH namun dia lebih fleksibel daripada VLOOKUP dan lebih canggih daripada VLOOKUP. Tapi sayangnya dia baru ada di office 365.
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transkripsi: 00:00 Fungsi IF ini adalah fungsi untuk menguji logika suatu argumen. Ya. Nah misalnya kayak gini. Nah ini ada kriteria. Jadi kriterianya ini eh misalnya nilai angka lebih dari 80, nanti nilai hurufnya A, statusnya lulus. Terus ada lagi nilai 70 sampai 79 nilainya B, nanti statusnya juga lulus. Terus ada kurang dari 70 nilainya C statusnya tidak lulus. Terus ada nama siswa ini, ada Suneo nilainya 85, Shizuka 75, Jayen 65. Nah nilainya kayak gimana nih? Nah kita rumusnya kayak gini. Eh sama dengan IF kemudian buka kurung, kita klik G4. G4 tuh nilai angkanya ini, nilai angkanya ini terus lebih dari 80. Tadi jika kalau lebih dari 80 maka koma petik A. Karena kalau lebih dari 80 ini A. Kemudian koma lagi IF, kembali lagi G4 lebih dari 70. Kalau lebih dari 70 berarti dia B. Maka koma, petik B petik. Nah, karena cuma ada tiga kriteria aja maka langsung ada C ini.
01:05 Kemudian habis itu kurung dua kali, enter. Nah, habis itu tarik rumusnya.
01:12 Nah, ternyata rumusnya lebih dari, lebih dari tiga ya, tinggal disesuaikan aja ya, IF-nya, menyesuaikan jumlah kriterianya yang, terus eh lulus, konsep berpikirnya sama jadi IF ini, jika H4 berarti mainnya sudah ke sini yang dinilai huruf. Berarti H4 sama dengan A maka dia lulus. Karena ini A, lulus. Koma, IF jika H4B maka dia lulus. Nah ini sisanya berarti tidak lulus. Jadi cara membaca logikanya simpelnya gini. Oh jika nilai, jika H4 atau berarti jika kolom nilai huruf ini A maka dia lulus. Nah, kemudian jika kolomnya ini B, maka dia juga lulus. Nah, selain itu, selain A dan B berarti dia tidak lulus, kayak gitu. Makanya ini A dia lulus, B dia lulus dan C dia tidak lulus. Selanjutnya adalah PivotTable. PivotTable ini untuk menampilkan ringkasan data dalam jumlah yang besar agar lebih informatif. Jadi kayak misalnya punya data yang berantakan kayak gitu, mau kita rapikan, mau kita sajikan menjadi format yang lebih informatif, itu seperti apa? Kita menggunakan, yang menu yang namanya PivotTable. Misalnya ini. Ini ada datanya, anggap saja datanya, -nya ini seperti ini. Ada penjualan di minimarket Indojuri selama bulan Januari sampai Maret 2022 gitu. Terus datanya itu kayak gini. Ada nama barang, ada kelompok barang, ada juga bulan. Ada total penjualan. Namun kalau dibaca sekilas datanya ini enggak informatif, enggak kebaca gitu. Karena kenapa aku bisa bilang enggak informatif? Kayak ini aja ya sabun mandi. Sabun mandi di sini ada Janu, di bulan Januari total penjualan 400 nih. Nanti di bawah lagi dia juga ada lagi nih sabun mandi, eh Januari 300 ini.
02:58 Nah, enggak informatif kan. Terus dari susunan, susunan barang, susunan bulannya juga dia enggak, enggak runtut gitu. Habis Januari, Februari, Januari lagi. Ngaacak gini. Terus nama barangnya juga ngaacak gitu, terus kita mau coba dirapikan, data yang berantakan ini menjadi data yang bisa lebih mudah untuk dipahami, kayak gitu. Itu menggunakan eh PivotTable gitu. Kita blok data yang mau di-PivotTable-kan. Kemudian kita ke insert. Habis itu ke klik PivotTable. Nah. Habis itu eh akan muncul kotak dialog PivotTable from table arrange. Nah. Ini di bagian choose where you want the PivotTable to be placed. Kita bisa pilih mau ditempatkan di new work sheet atau di existing work sheet. Kita coba pakai yang pertama new work sheet dulu.
03:54 Oke. Nah, nanti akan muncul nih work sheet baru. Work sheet baru tempat kita untuk menyajikan si PivotTable itu. Nah, di sini ada dua bagian, yang pertama ini, ini untuk menyajikan si PivotTable-nya itu. Terus di sini juga ada PivotTable Fields. Ini untuk mengatur peletakkan barangnya itu. Nah, di PivotTable Fields bagian yang sebelah sini, ini akan berisi eh nama-nama kolom yang tadi kita blok tadi. Ada nama barang, ada kelompok barang, bulan, total penjualan gitu. Menyesuaikan yang tadi, data, kita, yang kita blok. Nah, dari data ini kita bisa menyesuaikan. Pengaturan tempatnya, ini ini di bagian sini nih, bagian filter, bagian column, bagian row atau bagian value. Ini dengan cara diklik kemudian di, di klik dan kita drag ke sini. Misalnya kita, nama barang kita drag ke bagian row. Kelompok barang kita drag di bagian filter. Bulan kita drag di bagian column, atau total penjualan kita drag ke bagian value. Nah, akan muncul seperti ini. Nah, ini akan muncul datanya jadi lebih informatif ya dari yang tadi yang acak gitu. Terus jadi lebih tahu oh ternyata di bulan Januari ini ada air mineral, di bulan Januari penjualan air mineral itu segini 460.000. Di Februari dia enggak ada, di Maret ada, totalnya segini. Jus, oh ternyata jus cuman ada di Februari aja gitu. Nah, ini kan tadi kelompok barang kan di bagian filter tuh, di sini. Ini filternya yang muncul masih semuanya, jadi semua jenis kelompok barang muncul. Kalau mau yang disajikan kelompok barang tertentu, kita juga bisa. Klik di sini, nah, habis itu kita, kan centang, kita pilih oh yang mau ditampilkan yang kosmetik aja, habis itu centang yang kosmetik. Oke. Nah, akan muncul yang butuhnya kosmetik aja. Atau mungkin mau yang makanan dan minuman bisa juga. Nih, kayak gini. Atau semuanya juga bisa. Atau kalau kita mau, ah aku enggak mau ah untuk kelompok barangnya di bagian filter maunya di bagian sebelah, di bagian di sini, di bagian sebelahnya nama barang, oke. Kita bisa pindahin sini. Kelompok barang kita, kita klik, drag ke sini. Nah, dia akan muncul di sini. Kita bisa atur, di desain, report layout, kemudian kita pilih show in tabular. Nah, kita bisa atur sub totalnya kita hilangin, grand total paling bawah kayak gini. Nah, jadi kita bisa sesuaikan eh tabel itu mau, tabel yang berantakan itu mau kita sajikan seperti apa, kayak gitu. Nanti dia akan ada tanda kayak gini nih. Nah, ini yang menunjukkan eh latihan dua.xlxs ini menunjukkan file yang lain, file yang beda. Keuangan, keuangan ini menunjukkan nama sheet di file latihan dua itu. Itu contoh mengerjakan dengan beda sheet dan juga beda file.
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transkripsi: 00:00 Fungsi IF ini adalah fungsi untuk menguji logika suatu argumen. Ya. Nah misalnya kayak gini. Nah ini ada kriteria. Jadi kriterianya ini eh misalnya nilai angka lebih dari 80, nanti nilai hurufnya A, statusnya lulus. Terus ada lagi nilai 70 sampai 79 nilainya B, nanti statusnya juga lulus. Terus ada kurang dari 70 nilainya C statusnya tidak lulus. Terus ada nama siswa ini, ada Suneo nilainya 85, Shizuka 75, Jayen 65. Nah nilainya kayak gimana nih? Nah kita rumusnya kayak gini. Eh sama dengan IF kemudian buka kurung, kita klik G4. G4 tuh nilai angkanya ini, nilai angkanya ini terus lebih dari 80. Tadi jika kalau lebih dari 80 maka koma petik A. Karena kalau lebih dari 80 ini A. Kemudian koma lagi IF, kembali lagi G4 lebih dari 70. Kalau lebih dari 70 berarti dia B. Maka koma, petik B petik. Nah, karena cuma ada tiga kriteria aja maka langsung ada C ini.
01:05 Kemudian habis itu kurung dua kali, enter. Nah, habis itu tarik rumusnya.
01:12 Nah, ternyata rumusnya lebih dari, lebih dari tiga ya, tinggal disesuaikan aja ya, IF-nya, menyesuaikan jumlah kriterianya yang, terus eh lulus, konsep berpikirnya sama jadi IF ini, jika H4 berarti mainnya sudah ke sini yang dinilai huruf. Berarti H4 sama dengan A maka dia lulus. Karena ini A, lulus. Koma, IF jika H4B maka dia lulus. Nah ini sisanya berarti tidak lulus. Jadi cara membaca logikanya simpelnya gini. Oh jika nilai, jika H4 atau berarti jika kolom nilai huruf ini A maka dia lulus. Nah, kemudian jika kolomnya ini B, maka dia juga lulus. Nah, selain itu, selain A dan B berarti dia tidak lulus, kayak gitu. Makanya ini A dia lulus, B dia lulus dan C dia tidak lulus. Selanjutnya adalah PivotTable. PivotTable ini untuk menampilkan ringkasan data dalam jumlah yang besar agar lebih informatif. Jadi kayak misalnya punya data yang berantakan kayak gitu, mau kita rapikan, mau kita sajikan menjadi format yang lebih informatif, itu seperti apa? Kita menggunakan, yang menu yang namanya PivotTable. Misalnya ini. Ini ada datanya, anggap saja datanya, -nya ini seperti ini. Ada penjualan di minimarket Indojuri selama bulan Januari sampai Maret 2022 gitu. Terus datanya itu kayak gini. Ada nama barang, ada kelompok barang, ada juga bulan. Ada total penjualan. Namun kalau dibaca sekilas datanya ini enggak informatif, enggak kebaca gitu. Karena kenapa aku bisa bilang enggak informatif? Kayak ini aja ya sabun mandi. Sabun mandi di sini ada Janu, di bulan Januari total penjualan 400 nih. Nanti di bawah lagi dia juga ada lagi nih sabun mandi, eh Januari 300 ini.
02:58 Nah, enggak informatif kan. Terus dari susunan, susunan barang, susunan bulannya juga dia enggak, enggak runtut gitu. Habis Januari, Februari, Januari lagi. Ngaacak gini. Terus nama barangnya juga ngaacak gitu, terus kita mau coba dirapikan, data yang berantakan ini menjadi data yang bisa lebih mudah untuk dipahami, kayak gitu. Itu menggunakan eh PivotTable gitu. Kita blok data yang mau di-PivotTable-kan. Kemudian kita ke insert. Habis itu ke klik PivotTable. Nah. Habis itu eh akan muncul kotak dialog PivotTable from table arrange. Nah. Ini di bagian choose where you want the PivotTable to be placed. Kita bisa pilih mau ditempatkan di new work sheet atau di existing work sheet. Kita coba pakai yang pertama new work sheet dulu.
03:54 Oke. Nah, nanti akan muncul nih work sheet baru. Work sheet baru tempat kita untuk menyajikan si PivotTable itu. Nah, di sini ada dua bagian, yang pertama ini, ini untuk menyajikan si PivotTable-nya itu. Terus di sini juga ada PivotTable Fields. Ini untuk mengatur peletakkan barangnya itu. Nah, di PivotTable Fields bagian yang sebelah sini, ini akan berisi eh nama-nama kolom yang tadi kita blok tadi. Ada nama barang, ada kelompok barang, bulan, total penjualan gitu. Menyesuaikan yang tadi, data, kita, yang kita blok. Nah, dari data ini kita bisa menyesuaikan. Pengaturan tempatnya, ini ini di bagian sini nih, bagian filter, bagian column, bagian row atau bagian value. Ini dengan cara diklik kemudian di, di klik dan kita drag ke sini. Misalnya kita, nama barang kita drag ke bagian row. Kelompok barang kita drag di bagian filter. Bulan kita drag di bagian column, atau total penjualan kita drag ke bagian value. Nah, akan muncul seperti ini. Nah, ini akan muncul datanya jadi lebih informatif ya dari yang tadi yang acak gitu. Terus jadi lebih tahu oh ternyata di bulan Januari ini ada air mineral, di bulan Januari penjualan air mineral itu segini 460.000. Di Februari dia enggak ada, di Maret ada, totalnya segini. Jus, oh ternyata jus cuman ada di Februari aja gitu. Nah, ini kan tadi kelompok barang kan di bagian filter tuh, di sini. Ini filternya yang muncul masih semuanya, jadi semua jenis kelompok barang muncul. Kalau mau yang disajikan kelompok barang tertentu, kita juga bisa. Klik di sini, nah, habis itu kita, kan centang, kita pilih oh yang mau ditampilkan yang kosmetik aja, habis itu centang yang kosmetik. Oke. Nah, akan muncul yang butuhnya kosmetik aja. Atau mungkin mau yang makanan dan minuman bisa juga. Nih, kayak gini. Atau semuanya juga bisa. Atau kalau kita mau, ah aku enggak mau ah untuk kelompok barangnya di bagian filter maunya di bagian sebelah, di bagian di sini, di bagian sebelahnya nama barang, oke. Kita bisa pindahin sini. Kelompok barang kita, kita klik, drag ke sini. Nah, dia akan muncul di sini. Kita bisa atur, di desain, report layout, kemudian kita pilih show in tabular. Nah, kita bisa atur sub totalnya kita hilangin, grand total paling bawah kayak gini. Nah, jadi kita bisa sesuaikan eh tabel itu mau, tabel yang berantakan itu mau kita sajikan seperti apa, kayak gitu. Nanti dia akan ada tanda kayak gini nih. Nah, ini yang menunjukkan eh latihan dua.xlxs ini menunjukkan file yang lain, file yang beda. Keuangan, keuangan ini menunjukkan nama sheet di file latihan dua itu. Itu contoh mengerjakan dengan beda sheet dan juga beda file.
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transkripsi: 00:00 Selanjutnya adalah fungsi matematika. Fungsi matematika yang pertama adalah fungsi SUMPRODUCT. Sebenarnya fungsi SUMPRODUCT ini tuh kalau mau digali lagi tuh dia banyak banget kegunaannya. Cuman di sini aku coba sajikan dua fungsi dari penggunaan SUMPRODUCT ini. Yang pertama adalah fungsi SUMPRODUCT ini sebenarnya by default akan melakukan operasi perkalian. Jadi contohnya kayak gini. Nah, data stok di minimarket di Januari gini. Sama barang ini. Terus ada unit, unitnya ini, terus sama harganya ini, kita mau mencari totalnya segini. Kita mau mau merum, mau mau mencari nilai dari sebenarnya totalnya ini berapa? Berarti setelah unit dikali dengan harga, maka kita rumusnya kayak gini. Total di Januari berarti sama dengan SUMPRODUCT, koma, kita blok unit, langsung blok semuanya gini. Koma, habis itu blok harga. Nah, harga. Buka, tutup kurung, enter. Nah. Total di Januari-nya seperti ini, langsung ketahuan.
01:10 Fungsi yang kedua ini adalah untuk mencari referensi sebenarnya. Hampir sama kayak mencari referensi. Jadi kayak misalnya eh contoh kasusnya adalah kayak gini. Ada nama barang, nama barangnya misalnya ini ada susu, roti tawar eh snack ringan, teh botol, ada susu lagi, nah gitu. Terus ada bulan, Januari sampai Februari. Nah, kita mau mencari nih. Nama barangnya susu, di bulan Januari ini sebenarnya ada berapa sih? Kan kalau pakai VLOOKUP atau INDEX MATCH dia, dia ini akan memanggil data yang pertama aja. Maka kalau mau mencari mau pakai VLOOKUP atau INDEX MATCH dia pasti, yang nilai yang muncul di sini akan nilai yang 40 ini, karena dia akan mengambil eh yang pertama. Padahal sebenarnya ada lagi susu yang di bawahnya nih, 60 ini, untuk itu, maka kita pakai rumus SUMPRODUCT. Jadi rumusnya adalah sama dengan SUMPRODUCT, kemudian eh buka kurung, buka kurung lagi, kita blok tempatnya nama barang, nah kita blok terus dikunci, sama dengan B12, B12 tuh tempatnya di sini, nilai yang mau kita cari nilainya itu, kemudian ditutup kurung, kemudian bintang, kita blok C5 sampai C9 atau letaknya si Januari itu. Kolom dan eh stok di Januari, stok Januari, kemudian tutup kurung enter. Nah, dia akan muncul nilai susu untuk di Januari ini, 40 sampai 60 akan muncul nilainya 100, kayak gitu. Fungsi selanjutnya adalah fungsi MAX dan MIN, kalau fungsi MAX ini ada adalah untuk mencari nilai maksimal atau angka terbesar dari suatu kumpulan data. Sedangkan MIN berarti kebalikannya yaitu untuk mencari nilai yang terkecil. Langsung lanjut ke sini, sebelum ke Excel, kalau ini adalah fungsi LARGE dan SMALL, kalau LARGE ini untuk mencari nilai yang terbesar ke berapa. Kalau MAX kan langsung nilainya yang tertinggi apa, kalau ini nilai yang terbesar ke berapa, kayak gitu. Sama, SMALL juga nilai yang terkecil ke berapa, kayak gitu. Misalnya ada data transaksi bulan Januari sampai April katanya sebagai berikut ini. Kita mau mencari nilai transaksi yang terbesar di ini, maka eh nilai transaksinya kita langsung sama dengan MAX, buka kurung kemudian E5 sampai E11 tutup kurung enter, nanti langsung nilainya 7 700.000. Nilai terkecil juga sama, tinggal diganti MIN. Kan kalau cuman tahu nilai transaksinya terbesar 7 juta atau nilai transaksinya terkecil 1 juta, ini kan cuma sekedar tahu nilainya aja ya. Nilai transaksinya aja ya. Tapi kita untuk, biar lebih tahu sebenarnya nilai terbesar Rp7 juta ini me-refer ke transaksi apa? Atau me-refer ke nomor transaksi apa? Kita bisa pakai INDEX MATCH. Meng-INDEX MATCH-kan dari ini, 7 juta ini ke nomor transaksi itu. Nanti akan muncul nih, berarti nilai terbesar, oh ternyata nilai terbesar ini dimiliki oleh faktor, dari faktur XYZ atau nilai terkecil Rp1 juta ini dimiliki oleh eh invoice DEF, kayak gitu. Jadi ada eh kolom tambahan lagi yang kita bisa pakai dari eh fungsi referensi yaitu INDEX MATCH. Nah, kan ini adalah fungsi MAX dan MIN ini hanya, hanya menampilkan nilai terbesar yang paling besar saja atau nilai yang terkecil yang paling kecil saja. Kita ke fungsi LARGE. Kita mau mencari nih nilai urut terbesar tapi berdasarkan urutan. Kan urutannya ada, oh terbesar pertama, kedua atau ketiga atau sebaliknya urutan terkecil yang pertama, kedua, yang ketiga ini kita bisa menggunakan eh LARGE namanya. Jadi sama dengan LARGE kemudian eh buka kurung, kita blok nilai transaksinya, kayak yang tadi, tapi ini setelah itu ada koma, kita ke sel urutan, atau kalau enggak mau pakai sel urutan ya udah langsung aja koma satu gini. Tutup kurung enter kayak gitu. Nah, tapi sayangnya kalau misalnya langsung menggunakan satu, ketika ditarik ke bawah dia akan, eh tetap akan nomor satu terus, kayak gini. Jadi lebih baik ini jangan pakai satu, tapi kita bikin kolom tambahan urutan terbesar, jadi satu ini. selnya sel tambahan. Jadi nanti kalau mau ditarik, dia juga akan bergerak. Nah, kayak gini. LARGE, berarti urutan terbesar. Nah, kemudian kita tambahin kolom tambahan nomor transaksi yang pakai INDEX MATCH. Kita sudah tahu oh urutan terbesar nomor satu ini nilai transaksinya Rp7 juta, ini dari faktur ini. Oh, tapi yang nomor dua ini Rp6 juta ini dari invoice ini. Yang ketiga, eh Rp5 juta dari invoice ini, kayak gitu. Terus se, sebaliknya, ini kalau, eh urutan terkecil. Berarti kalau urutan terkecil ini pakai SMALL. Pakai SMALL, cara penerapannya sama sama dengan SMALL, kemudian di blok nilai transaksinya, kemudian ke ini koma, urutannya. Sel yang berisi urutan, tutup kurung, terus di, titik eh tarik ke bawah kemudian nomor ini kayak gini. Jadi kita tahu urutan eh besar atau kecilnya itu dari mana. Jadi enggak sekedar yang terbesar berapa atau yang terkecil berapa, kayak gitu.
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transkripsi: 00:00 Selanjutnya adalah fungsi matematika. Fungsi matematika yang pertama adalah fungsi SUMPRODUCT. Sebenarnya fungsi SUMPRODUCT ini tuh kalau mau digali lagi tuh dia banyak banget kegunaannya. Cuman di sini aku coba sajikan dua fungsi dari penggunaan SUMPRODUCT ini. Yang pertama adalah fungsi SUMPRODUCT ini sebenarnya by default akan melakukan operasi perkalian. Jadi contohnya kayak gini. Nah, data stok di minimarket di Januari gini. Sama barang ini. Terus ada unit, unitnya ini, terus sama harganya ini, kita mau mencari totalnya segini. Kita mau mau merum, mau mau mencari nilai dari sebenarnya totalnya ini berapa? Berarti setelah unit dikali dengan harga, maka kita rumusnya kayak gini. Total di Januari berarti sama dengan SUMPRODUCT, koma, kita blok unit, langsung blok semuanya gini. Koma, habis itu blok harga. Nah, harga. Buka, tutup kurung, enter. Nah. Total di Januari-nya seperti ini, langsung ketahuan.
01:10 Fungsi yang kedua ini adalah untuk mencari referensi sebenarnya. Hampir sama kayak mencari referensi. Jadi kayak misalnya eh contoh kasusnya adalah kayak gini. Ada nama barang, nama barangnya misalnya ini ada susu, roti tawar eh snack ringan, teh botol, ada susu lagi, nah gitu. Terus ada bulan, Januari sampai Februari. Nah, kita mau mencari nih. Nama barangnya susu, di bulan Januari ini sebenarnya ada berapa sih? Kan kalau pakai VLOOKUP atau INDEX MATCH dia, dia ini akan memanggil data yang pertama aja. Maka kalau mau mencari mau pakai VLOOKUP atau INDEX MATCH dia pasti, yang nilai yang muncul di sini akan nilai yang 40 ini, karena dia akan mengambil eh yang pertama. Padahal sebenarnya ada lagi susu yang di bawahnya nih, 60 ini, untuk itu, maka kita pakai rumus SUMPRODUCT. Jadi rumusnya adalah sama dengan SUMPRODUCT, kemudian eh buka kurung, buka kurung lagi, kita blok tempatnya nama barang, nah kita blok terus dikunci, sama dengan B12, B12 tuh tempatnya di sini, nilai yang mau kita cari nilainya itu, kemudian ditutup kurung, kemudian bintang, kita blok C5 sampai C9 atau letaknya si Januari itu. Kolom dan eh stok di Januari, stok Januari, kemudian tutup kurung enter. Nah, dia akan muncul nilai susu untuk di Januari ini, 40 sampai 60 akan muncul nilainya 100, kayak gitu. Fungsi selanjutnya adalah fungsi MAX dan MIN, kalau fungsi MAX ini ada adalah untuk mencari nilai maksimal atau angka terbesar dari suatu kumpulan data. Sedangkan MIN berarti kebalikannya yaitu untuk mencari nilai yang terkecil. Langsung lanjut ke sini, sebelum ke Excel, kalau ini adalah fungsi LARGE dan SMALL, kalau LARGE ini untuk mencari nilai yang terbesar ke berapa. Kalau MAX kan langsung nilainya yang tertinggi apa, kalau ini nilai yang terbesar ke berapa, kayak gitu. Sama, SMALL juga nilai yang terkecil ke berapa, kayak gitu. Misalnya ada data transaksi bulan Januari sampai April katanya sebagai berikut ini. Kita mau mencari nilai transaksi yang terbesar di ini, maka eh nilai transaksinya kita langsung sama dengan MAX, buka kurung kemudian E5 sampai E11 tutup kurung enter, nanti langsung nilainya 7 700.000. Nilai terkecil juga sama, tinggal diganti MIN. Kan kalau cuman tahu nilai transaksinya terbesar 7 juta atau nilai transaksinya terkecil 1 juta, ini kan cuma sekedar tahu nilainya aja ya. Nilai transaksinya aja ya. Tapi kita untuk, biar lebih tahu sebenarnya nilai terbesar Rp7 juta ini me-refer ke transaksi apa? Atau me-refer ke nomor transaksi apa? Kita bisa pakai INDEX MATCH. Meng-INDEX MATCH-kan dari ini, 7 juta ini ke nomor transaksi itu. Nanti akan muncul nih, berarti nilai terbesar, oh ternyata nilai terbesar ini dimiliki oleh faktor, dari faktur XYZ atau nilai terkecil Rp1 juta ini dimiliki oleh eh invoice DEF, kayak gitu. Jadi ada eh kolom tambahan lagi yang kita bisa pakai dari eh fungsi referensi yaitu INDEX MATCH. Nah, kan ini adalah fungsi MAX dan MIN ini hanya, hanya menampilkan nilai terbesar yang paling besar saja atau nilai yang terkecil yang paling kecil saja. Kita ke fungsi LARGE. Kita mau mencari nih nilai urut terbesar tapi berdasarkan urutan. Kan urutannya ada, oh terbesar pertama, kedua atau ketiga atau sebaliknya urutan terkecil yang pertama, kedua, yang ketiga ini kita bisa menggunakan eh LARGE namanya. Jadi sama dengan LARGE kemudian eh buka kurung, kita blok nilai transaksinya, kayak yang tadi, tapi ini setelah itu ada koma, kita ke sel urutan, atau kalau enggak mau pakai sel urutan ya udah langsung aja koma satu gini. Tutup kurung enter kayak gitu. Nah, tapi sayangnya kalau misalnya langsung menggunakan satu, ketika ditarik ke bawah dia akan, eh tetap akan nomor satu terus, kayak gini. Jadi lebih baik ini jangan pakai satu, tapi kita bikin kolom tambahan urutan terbesar, jadi satu ini. selnya sel tambahan. Jadi nanti kalau mau ditarik, dia juga akan bergerak. Nah, kayak gini. LARGE, berarti urutan terbesar. Nah, kemudian kita tambahin kolom tambahan nomor transaksi yang pakai INDEX MATCH. Kita sudah tahu oh urutan terbesar nomor satu ini nilai transaksinya Rp7 juta, ini dari faktur ini. Oh, tapi yang nomor dua ini Rp6 juta ini dari invoice ini. Yang ketiga, eh Rp5 juta dari invoice ini, kayak gitu. Terus se, sebaliknya, ini kalau, eh urutan terkecil. Berarti kalau urutan terkecil ini pakai SMALL. Pakai SMALL, cara penerapannya sama sama dengan SMALL, kemudian di blok nilai transaksinya, kemudian ke ini koma, urutannya. Sel yang berisi urutan, tutup kurung, terus di, titik eh tarik ke bawah kemudian nomor ini kayak gini. Jadi kita tahu urutan eh besar atau kecilnya itu dari mana. Jadi enggak sekedar yang terbesar berapa atau yang terkecil berapa, kayak gitu.

judul kursus: Microsoft Excel Expert Class
nama institusi: Glints
chapter: Conditional Formating
lesson: Conditional Formating
transkripsi: 00:00 Selanjutnya adalah Conditional Formatting. Kita ke sini, ke Excel-nya. Di Excel di bagian home itu ada yang namanya ini, fungsi yang namanya Conditional Formatting. Jadi dia itu untuk men-setting suatu data gitu sesuai dengan yang ada di situ, menu yang ada di situ. Di sini dia banyak sih. Kita mau misalnya mau meng-highlight cell rules atau pakai Top/Bottom Rules atau pakai data bar atau color scale atau icon set gitu. Misalnya ini. Ee kita mau ini yang pertama kita pakai, yang pertama kita mau pakai yang di sini. Highlight Cells Rules. Nah, ini Greater Than, greater than berapa? Misalnya greater than 50, greater than 50. Terus yang nilainya di atas 50 kita bisa setting di sini. Mau warnanya apa? Kalau dari by system kan warnanya light light red fil. Kita juga bisa setting di sini, mau pakai apa? Atau mau di-custom. Nah, di custom misalnya mau fill-nya mau diganti merah kayak gini. Atau border-nya diganti, eh enggak kelihatan. Dah, gini aja. Nah, kayak gini. Jadi kayak ini itu meng-highlight data tertentu ini. Atau bisa juga kita mau meng-highlight-nya less than 40, juga sama nih. Jadi ini, fungsinya pakai Less Than. Kalau yang di-highlight di antara ya sama pakainya Between. Equal, Equal, tinggal menyesuaikan ini mau apa yang mau di-highlight kayak gitu. 
01:59 Nanti selanjutnya adalah yang conditional yang kedua kita mau meng-highlight tapi berdasarkan top/down rules. Misalnya 3 terbesar yang di-highlight. Jadi penentunya bukan yang Highlight Cell Rules ini, tapi ke ini Top/Bottom Rules. Mau di apa nih? Yang di-highlight tinggal disesuaikan saja kebutuhannya, klik-klik di sini. Kayak gitu. Nah, terus yang terakhir aku mau share yang ini yang namanya icon set. Kayak gini, icon set yang bagian ini. Jadi ceritanya gini. Ee misalnya ada data budget versus actual untuk biaya promosi. Ada kriterianya sebagai berikut. Hijau jika nanti pencap, dia ada judgement hijau jika pencapaiannya lebih dari 95 persen. Kemudian kuning, jika pencapaiannya 80% sampai 95%. Kemudian merah, jika pencapaiannya lebih dari 80%. Nah, misalnya ini, ada data budget sama actual, kemudian Januari, Februari sampai Juni. Misalnya ini, data budgetnya segini nih. Nah, ternyata actual-nya segini. Kita mau, mau menyajikan data, oh kalau misalnya pencapaiannya lebih dari 95% nanti di sini warnanya hijau. Nah, kalau dia 80 sampai 95 maka akan kuning kayak gini. Namun ternyata kalau dia kurang eh ini salah tandanya, kalau dia kurang dari 80% maka dia merah. Nah, kayak gini. Nah, caranya adalah kita masukin dulu rumusnya, yaitu sama dengan C10 dibagi C9, kita tarik, kemudian kita blok di sini. Kita ke conditional formatting yang ini. Oke. Di bagian icon set, terus karena ini aku udah pernah, manage rules. Nah, manage rule ya. Kita bisa ini edit, new rules kalau mau menambahkan rule baru, atau edit rule kalau misalnya ini mau diganti, kok, rumusnya diganti. Kayak gitu. Nah, terus selanjutnya adalah bagaimana untuk menghilangkan rules tadi? Oh, udah, enggak mau pakai rules. Misalnya kayak yang di sini. Ini kan ada rules-nya nih. Mau menghilangkan rules tadi ya tinggal kita blok di sini terus Conditional Formatting, nah ini ada clear rules. Clear rules from selected cell atau from entire gitu, kayak gini. Kalau mau di-edit juga sama nih, kita blok terus Conditional Formatting, nih. Manage Rule. Nah, Manage Rule ya, kita bisa ini edit. New Rules kalau mau menambahkan rule baru atau edit rule. Kalau misalnya ini mau diganti kok, rumusnya diganti kayak gitu.

judul kursus: Microsoft Excel Expert Class
nama institusi: Glints
chapter: Conditional Formating
lesson: Assignment
transkripsi: 00:00 Selanjutnya adalah Conditional Formatting. Kita ke sini, ke Excel-nya. Di Excel di bagian home itu ada yang namanya ini, fungsi yang namanya Conditional Formatting. Jadi dia itu untuk men-setting suatu data gitu sesuai dengan yang ada di situ, menu yang ada di situ. Di sini dia banyak sih. Kita mau misalnya mau meng-highlight cell rules atau pakai Top/Bottom Rules atau pakai data bar atau color scale atau icon set gitu. Misalnya ini. Ee kita mau ini yang pertama kita pakai, yang pertama kita mau pakai yang di sini. Highlight Cells Rules. Nah, ini Greater Than, greater than berapa? Misalnya greater than 50, greater than 50. Terus yang nilainya di atas 50 kita bisa setting di sini. Mau warnanya apa? Kalau dari by system kan warnanya light light red fil. Kita juga bisa setting di sini, mau pakai apa? Atau mau di-custom. Nah, di custom misalnya mau fill-nya mau diganti merah kayak gini. Atau border-nya diganti, eh enggak kelihatan. Dah, gini aja. Nah, kayak gini. Jadi kayak ini itu meng-highlight data tertentu ini. Atau bisa juga kita mau meng-highlight-nya less than 40, juga sama nih. Jadi ini, fungsinya pakai Less Than. Kalau yang di-highlight di antara ya sama pakainya Between. Equal, Equal, tinggal menyesuaikan ini mau apa yang mau di-highlight kayak gitu. 
01:59 Nanti selanjutnya adalah yang conditional yang kedua kita mau meng-highlight tapi berdasarkan top/down rules. Misalnya 3 terbesar yang di-highlight. Jadi penentunya bukan yang Highlight Cell Rules ini, tapi ke ini Top/Bottom Rules. Mau di apa nih? Yang di-highlight tinggal disesuaikan saja kebutuhannya, klik-klik di sini. Kayak gitu. Nah, terus yang terakhir aku mau share yang ini yang namanya icon set. Kayak gini, icon set yang bagian ini. Jadi ceritanya gini. Ee misalnya ada data budget versus actual untuk biaya promosi. Ada kriterianya sebagai berikut. Hijau jika nanti pencap, dia ada judgement hijau jika pencapaiannya lebih dari 95 persen. Kemudian kuning, jika pencapaiannya 80% sampai 95%. Kemudian merah, jika pencapaiannya lebih dari 80%. Nah, misalnya ini, ada data budget sama actual, kemudian Januari, Februari sampai Juni. Misalnya ini, data budgetnya segini nih. Nah, ternyata actual-nya segini. Kita mau, mau menyajikan data, oh kalau misalnya pencapaiannya lebih dari 95% nanti di sini warnanya hijau. Nah, kalau dia 80 sampai 95 maka akan kuning kayak gini. Namun ternyata kalau dia kurang eh ini salah tandanya, kalau dia kurang dari 80% maka dia merah. Nah, kayak gini. Nah, caranya adalah kita masukin dulu rumusnya, yaitu sama dengan C10 dibagi C9, kita tarik, kemudian kita blok di sini. Kita ke conditional formatting yang ini. Oke. Di bagian icon set, terus karena ini aku udah pernah, manage rules. Nah, manage rule ya. Kita bisa ini edit, new rules kalau mau menambahkan rule baru, atau edit rule kalau misalnya ini mau diganti, kok, rumusnya diganti. Kayak gitu. Nah, terus selanjutnya adalah bagaimana untuk menghilangkan rules tadi? Oh, udah, enggak mau pakai rules. Misalnya kayak yang di sini. Ini kan ada rules-nya nih. Mau menghilangkan rules tadi ya tinggal kita blok di sini terus Conditional Formatting, nah ini ada clear rules. Clear rules from selected cell atau from entire gitu, kayak gini. Kalau mau di-edit juga sama nih, kita blok terus Conditional Formatting, nih. Manage Rule. Nah, Manage Rule ya, kita bisa ini edit. New Rules kalau mau menambahkan rule baru atau edit rule. Kalau misalnya ini mau diganti kok, rumusnya diganti kayak gitu.

judul kursus: Microsoft Excel Expert Class
nama institusi: Glints
chapter: Final Quiz
lesson: Final Quiz
transkripsi: 00:04 Sebelumnya teman-teman perkenalkan ya nama saya Iis Putri Astuti. Eh saat ini saya bekerja sebagai financial planning controller di PT Yutaka Manufacturing Indonesia.
00:15 Berikut adalah eh materi yang nanti akan dibahas pada Intermediate Excel ini. Jadi materinya aku bagi dalam empat sub bab. Yang pertama adalah fungsi referensi, yang kedua adalah fungsi IF dan PivotTable, kemudian yang ketiga adalah fungsi matematika, yang terakhir adalah conditional formatting.
00:37 Yang pertama adalah fungsi referensi. Nah fungsi referensi yang pertama itu berkaitan dengan VLOOKUP dan HLOOKUP. VLOOKUP itu eh teorinya itu adalah untuk mengambil suatu nilai dari tabel lain berdasarkan kata kunci tertentu secara vertikal dengan arah pengambilan data dari kiri ke kanan gitu teorinya. Sedangkan HLOOKUP adalah untuk mengambil suatu nilai dari tabel lain berdasarkan kata kunci tertentu secara horizontal. Jadi sebenarnya dia ini sama intinya cuman bentuk datanya aja. Oke.
01:12 Ini contoh rumusnya tapi kalau cuman kayak gini pasti enggak kebayang ya seperti apa, kita ke Excel-nya ya.
01:19 Ini Excel-nya. Ada data stok barang pada tiga minimarket, ini. Datanya ada nama barang, ini nama barangnya ada di data stoknya di minimarket Alfa ada segini, di minimarket Beta ada segini, di minimarket Charlie ada segini.
01:35 Ya, tabel yang pertama ini yang aku blok ini, tabelnya dalam bentuk vertikal karena nama barangnya kan ini dalam bentuk vertikal ya kayak gini. Ini maksudnya datanya dalam bentuk vertikal itu maksudnya ini, yang di bawah sini.
01:49 Nah, sedangkan yang kedua ini sebenarnya kan datanya sama tuh kayak yang di sini cuman di sini posisi nama barangnya ini dia horizontal. Nah, kayak gini.
02:00 Oke sekarang kita ke penerapan VLOOKUP-nya dulu. Misalnya eh ini nama barangnya apa, kita mau mencari nih kalau yang di Alfa itu berapa gitu. Kita, karena ini datanya berbentuk vertikal, maka kita menggunakan VLOOKUP.
02:16 Jadi, rumusnya seperti apa? Kita klik dulu sama dengan kemudian eh VLOOKUP, ketik VLOOKUP kemudian buka kurung, kemudian kita ke sel yang akan mau ditarik atau kata kunci yang mau dicari nilainya. Jadi ke yang sel H5 karena kita mau mencari jumlah stok eh roti tawarnya di Alfa. Kemudian koma. Nah.
02:42 penggunaan koma ini ini tergantung laptop-nya ya teman-teman. Bisa jadi di, di laptop teman-teman bisa jadi pengaturannya pakai titik koma bisa jadi koma gitu ya.
02:54 Habis itu kita blok ke tabel referensi berarti yang karena tadi mau dicari yang Alfa, kita blok nama barang sampai ke Alfa. Nah, di sini kita blok kemudian jangan lupa kita absolutkan pakai F4 atau Fn F4, nanti dia terkunci. Jadi ketika ditarik nanti dia enggak hilang. Habis itu koma.
03:16 Kemudian kita eh klik urutan ke berapa sih Alfa itu dari si nama barang? Oh, dia urutan ke, ini kan urutan pertama, kolom pertama kolom kedua berarti klik dua koma 0 tutup kurung enter.
03:34 Nah, jadi roti tawar itu di Alfa ada 100, snack ringan ada 50, bener enggak sih? Kita coba cross check ya roti tawar, roti tawar ini. Terus di Alfa, oh iya 100. Snack ringan 50. Snack ringan, oh ya ini 50. Terus ini teh kotak ini akan NA. Kenapa NA? Karena di tabel ini enggak ada teh kotak, maka dia NA. Selanjutnya kita ke rumus HLOOKUP. Penerapan rumus HLOOKUP ini sama kayak VLOOKUP. Cuman dia bedanya
04:06 HLOOKUP.
04:09 Tapi sebenarnya secara rumus sama. Kemudian kita klik ke sel roti tawar, koma, ke row-nya ini kita blok. Nah, habis itu absolutkan, koma dua. Kenapa dua? Karena Alfa ini ada di baris kedua. Nah, nama minimarket, ini baris pertama, ini yang baris kedua, koma 0 tutup kurung enter. Kemudian ditarik. Nah, hasilnya sama kan. Dia sebenarnya sama cuman bentuk datanya aja. Namun biasanya kalau di tempatku itu enggak pernah banget menggunakan HLOOKUP. Jadi yang sering dipakai yang VLOOKUP aja. Kayak gitu. Oke, kita kembali ke Powerpoint-nya.
04:47 Nah, selanjutnya adalah kita mulai membedah VLOOKUP. Aku mau aku akan lebih fokuskan ke VLOOKUP karena kebanyakan yang dipakai itu biasanya VLOOKUP karena terkait dengan bentuk datanya. Oke, ini rumus VLOOKUP. sama dengan VLOOKUP buka kurung, nilai yang dicari kayak tadi, nilai yang dicari misalnya roti tawar, kemudian koma, kita blok tabel referensinya, kemudian di koma, kemudian dua ini berarti urutan nomor kolomnya, kemudian koma 0 tutup kurung. Nah, di webinar-webinar sebelumnya ini, di webinar sebelumnya pernah ada yang tanya, ini kenapa sih 0 ini artinya apa? Di sini aku akan coba bedah ya. 0 ini
05:30 eh artinya adalah false atau salah. Ini itu juga bisa diganti satu atau artinya true. Apa bedanya? Jadi perbedaannya kalau satu atau true ini dia akan mencari nilai yang sama persis atau mendekati. Nah, ini, poinnya adalah sama persis atau mendekati. Sedangkan kalau 0, dia akan mencari nilai yang sama persis saja. Ini kan tadi yang pas kita contohkan tadi itu kan pakai eh belakangnya kan,0 ya. Nah, ,0. Maka dia akan mencari nilai yang sama persis saja. Maka ketika eh nilai yang sama persis itu enggak ada maka hasilnya akan NA kayak gini. Teh kotak kan di sini enggak ada ya. Maka ketika pakai rumus yang VLOOKUP false itu dia akan NA. Beda kalau misalnya kita pakai VLOOKUP yang true. Jadi rumusnya itu yang awalnya nol, nol-nya itu kita ganti satu. Kita tarik ke bawah. Nah, teh kotak itu nilainya menjadi ada. Nah, nilai ada ini dari mana? Kan kalau true dia akan mengambil nilai yang mendekati kan, dia akan mengambil nilai si teh botol ini. Karena kan teh botol sama teh kotak ya mendekatilah ya gitu ya kata eh kalimatnya gitu. Jadi dia akan menggunakan kalimat yang mendekati. Tapi umumnya kalau di dunia di tempatku yang sering dipakai ini yang VLOOKUP yang false. Jadi pakai belakangnya 0 kayak gini. Jadi ketika nanti dia enggak ada nilainya maka akan NA kayak gitu.
07:07 Selanjutnya adalah menghilangkan VLOOKUP NA error. Nah, kan kayak tadi teh kotak itu kan enggak ada tuh di tabel referensinya sehingga akan muncul NA. Nah, kalau muncul NA itu kan jadi jelek ya datanya kok NA NA gitu. Maksudnya jadi tidak rapi gitu kalau dilihat. Terus maka kalau mau menghilangkan NA-nya itu bagaimana ya? Kalau mau menghilangkan NA-nya kita bisa menggunakan rumus eh menggunakan tambahan fungsi yaitu menggunakan IFERROR.
07:36 Jadi, misalnya kita ke powerpoint-nya. Nah di, kita tetap pakai rumus VLOOKUP yang tadi yang tadi sudah kita itu, tinggal ditambahin di depannya, sama dengan IFERROR, buka kurung terus rumus VLOOKUP-nya dimasukkan kemudian koma, ketik "Not Found" gitu misalnya. Atau "Not Found" ini bisa diganti tidak ditemukan atau diganti kalimat lain, tidak ada atau eh nama barang tidak ada, atau nama barang telah hilang dan sebagainya kemudian eh petik lagi kemudian tutup kurung. Nah, kemudian ditarik rumusnya. Nah, nanti ketika dia enggak ada, ini menjadi eh keterangannya menjadi "Not Found" gitu. Bisa, "Not Found"-nya diganti.
08:30 Ini bisa diganti dengan
08:34 barang habis gitu misalnya.
08:37 Kita nih.
08:40 Nah, barang menjadi habis. Gitu, tinggal diselesaikan aja eh kalimat kebutuhannya apa.
08:47 Nah, selanjutnya adalah nesting VLOOKUP. Nesting VLOOKUP ini biasanya dibutuhkan ketika eh jika tabel referensinya ini terpisah ke worksheet yang berbeda atau workbook yang berbeda. Jadi dia tabelnya, tabel referensinya itu berbeda gitu. Misalnya ini tabel referensi yang pertama isinya nama barangnya cuman ini nih. Ada susu roti tawar, snack ringan teh botol gitu semua ini doang. Terus nanti ada tabel eh yang kedua yang beda lokasinya gitu. Itu isinya nama barangnya ini teh kotak, kopi botol, permen, wafer gitu. Beda ya isinya. Misalnya ini di gudang satu, ini gudang dua gitu misalnya, atau ini work sheet satu, work sheet dua, gitu. Intinya berbeda tempatlah. Terus kita disuruh, kita diminta untuk eh di data kita, kita harus data ini ternyata gabung, menggabung gitu. Kayak misalnya nama barang roti tawar, teh kotak, kayak gitu. Nah, padahal kan ini dari beda, beda ini ya beda tabel ya, terus ini bagaimana menyajikannya gitu. Kita bisa ada rumusnya sedikit meningkat. Kita ke Excel-nya. Oke. Nah, ini misalnya data stoknya ini ada di dua tabel yang berbeda. Oke. Ini ada tabel yang pertama, tabel yang kedua terus nah ini kita mau di, kita diminta misalnya untuk membuat eh di tabel yang dikerjakan ini di jadi satu nama barangnya. Maka rumusnya kita menggunakan rumus IFERROR.
10:14 Jadi pertama kita menggunakan sama dengan, IFERROR, kita pakai IFERROR, kemudian kita masukin VLOOKUP, rumus VLOOKUP biasa. Rumus VLOOKUP. Tapi dari tabel yang pertama. Tabel referensi yang pertama. ,0.
10:39 Kemudian, koma, IFERROR lagi. Terus VLOOKUP lagi. Kemudian tapi dari tabel yang kedua. Kemudian,
10:54 ,0.
10:58 Terus habis itu baru Not Found.
11:03 Nah.
11:09 Kita tarik ke bawah. Nah.
11:13 Jadi dia, di sini dia akan membaca dari dua tabel itu. Cara ngebaca logikanya tuh gini. Jadi, eh dia akan mengambil data dari tabel yang pertama, tabel yang pertama. Kalau tidak ada di tabel pertama dia akan mengambil dari tabel yang kedua. Tapi kalau tidak ada di kedua-duanya, dia akan mengeluarkan kalimat Not Found. Kayak coklat. Coklat ini dia tidak ada di tabel pertama maupun tabel yang kedua maka dia menjadi "Not Found" kayak gitu.
11:44 Terus bagaimana kalau tabelnya lebih dari dua gitu ya, dia bisa ya, dia bisa, tinggal nanti di eh IFERROR-nya ditambahi lagi dan seterusnya gitu. Jadi rumusnya makin panjang.
11:55 Selanjutnya adalah mengkombinasikan eh rumus SUM dengan VLOOKUP. Kalau sebelumnya mengkombinasikan SUM dengan IFERROR, sekarang mengkombinasikan SUM dengan VLOOKUP. Jadi contohnya kita punya data nama barang. Ini Januari sampai Desember, ya. Terus kita diminta untuk mencari roti tawar, tapi di bulan cuman Mei sama, sampai Juli gitu doang. Kan di tengah-tengah ya. Pakai VLOOKUP itu bagaimana, gitu. Misalnya ini datanya ya, datanya tabelnya ini terus ada, nah kita diminta diminta untuk mencari nama barang kopi tawar eh Mei sampai Juli itu bagaimana. Kalau kita masukin rumusnya yaitu sama dengan SUM, SUM dulu, terus kemudian buka kurung, kita VLOOKUP kemudian VLOOKUP buka kurung, kemudian ke roti tawar. Habis ini kita blok deh, dari sini ke semuanya kita blok, habis itu kita ini koma. Nah ini bedanya. Kita kurung kurawal, kita cari Mei Juni Juli itu ada di urutan kolom ke berapa? Oh, dia ada di urutan kolom ke enam, tujuh sama delapan. Berarti di sini kurung, kurawalnya 6,7,8 tutup kurung kurawal lagi koma 0 kurung dua kali. Nah, setelah itu kita menggunakan Ctrl Shift Enter. Habis itu kita tarik rumusnya.
13:26 Kenapa menggunakan Ctrl Shift Enter? Ctrl Shift Enter ini jadi untuk rumus yang rumit, sedikit rumit gitu. Jadi untuk rumus yang sedikit rumit sehingga bisa menggabungkan semuanya. Kalau kita pakai, enter biasa kayak misalnya ini kita pakai enter biasa, kayak tadi rumusnya dulu kita masukin namun kita pakai enter biasa. Nah. Itu nanti nilai yang muncul adalah nilai di yang bulan Mei aja gitu. Misalnya kayak roti tawar ya. Ini kan ini, aku blok roti tawar. Di sini kan roti tawar, Mei, Juni, Juli total seharusnya 170. Kalau pakai Ctrl Shift Enter dia bisa menjumlahkan semuanya tuh, nih 170. Tapi kalau pakai eh enter biasa, dia hanya muncul yang nilai di bulan Mei aja.
14:17 Selanjutnya adalah VLOOKUP dengan dua kriteria. Jadi kalau yang tadi kan kebanyakan cuma satu kriteria aja. Tapi kalau sekarang adalah VLOOKUP dengan dua kriteria. Misalnya adalah eh nama barang, merek, jumlah gitu misalnya ini ya. Nama barang yang ini kan ada beberapa nih, ada susu, tapi mereknya beda-beda, ada susu Bear Brand, ada susu Indomilk, susu Greenfields, roti tawar apa ini beda-beda. Kita mau nyari, nama barangnya ini, mereknya ini jumlahnya ini berapa? Gitu. Yang pertama kita lakukan kita bikin kolom bantuan dulu. Nah, kolom bantuannya di antara, di antara merek sama jumlah. Habis itu kolom bantuannya kita menggunakan fungsi concatenate. Untuk menggabungkan karakter, ya. Jadi, sama dengan concatenate I5 dan J5. Kenapa menggunakan kolom bantuan, ini untuk membuat agar datanya ini unik gitu. Nanti ini, ini kolomnya, nama barang susu, merek Bear Brand, ini, nih. Rumusnya adalah, kita sama dengan VLOOKUP. Nah, setelah itu kita klik ke kolom, eh kriteria yang pertama, susu. Oke. Habis itu dan, nah, habis itu ke yang kata pencarian yang kedua, yaitu di merek. Nah, habis itu koma, itu kita blok. Kita blok mulai dari bantuan, kolom bantuan sampai ke jumlah. Kemudian klik, dua urutan kolom kedua kemudian,0. Nah, enter. Oke, kayak gini. Benar enggak sih susu Bear Brand ini ada 10? Oh ya, bener ya susu Bear Brand ini ada 50. Kalau mau diganti bisa enggak? Oh bisa, ini mau diganti misalnya, kita ganti roti tawar, roti tawar terus roti tawar berarti, ini misalnya OK. Nah, nanti akan menyesuaikan nilainya, roti tawar OK 30. Kayak gitu kalau misalnya mau menggunakan VLOOKUP untuk eh kriterianya lebih dari satu.
16:52 Setelah dari VLOOKUP, kita ke INDEX MATCH. INDEX MATCH ini adalah, secara teorinya adalah untuk mengambil suatu nilai dari tabel lain berdasarkan kata kunci tertentu secara vertikal dengan arah pengambilan data dari kiri ke kanan serta kanan ke kiri. Jadi sebenarnya dia itu fungsinya sama kayak si VLOOKUP, namun kalau VLOOKUP itu kan dia cuman satu dari kiri ke kanan doang tuh. Nah, kalau INDEX MATCH ini dia lebih fleksibel, dari kanan ke kiri juga. Jadi kan kalau VLOOKUP yang aku maksud dari kiri ke kanan tuh eh dari kiri ke kanan. Ini kan dari ibu kota ke pulau, berarti ini dari kiri ke kanan. VLOOKUP bisa kayak gini. Tapi kalau mau mencari dari ibu kota ke provinsi, dari kanan ke kiri, berarti VLOOKUP ini enggak bisa. Maka yang bisa adalah INDEX MATCH. Kita coba masukin rumusnya ya. Misalnya di sini sama dengan INDEX, ini rumusnya sama dengan INDEX kemudian buka kurung kemudian kita blok tempat eh kolom referensi atas pulau ini. Kita blok dulu yang tempatnya si pulau ini. Kita absolutkan kemudian, koma, kemudian MATCH koma. Habis itu ke nilai yang mau dicari, kata kuncinya, ini Medan, sel Medan. Koma, kemudian kita blok eh kolom yang berisi Medan, berarti blok di kolom ibu kota ini, kita absolutkan lagi ,0. Nah, enter. Oke, gini, tarik. Nah, jadi Sumatera. Nah, kalau misalnya mau dari ibu kota ke provinsi, sama juga nih. Cuman tinggal berarti sama dengan INDEX, tapi yang di blok pertama adalah si provinsi. Ini, kemudian MATCH koma terus tempatnya blok lagi ibu kota. enter. Oke, Sumatera Utara bener ya. Nah, jadi dia bisa eh lebih fleksibel. Dia bisa ke arah dari kiri ke, dari kiri ke kanan atau dari kanan ke kiri gitu.
19:09 Selanjutnya adalah fungsi referensi dengan case sensitif itu maksudnya gini. By default sebenarnya VLOOKUP maupun INDEX MATCH itu dia tidak mengenal case sensitif. Jadi mau maksudku tidak mengenal case sensitif itu dia tidak mengenal eh huruf besar kecil kayak gitu. Misalnya kalau ini kan di tabel, tabel referensi ibuku ini aku semua kompak ya, nulis huruf besar di awal kata semua gini ya. Huruf besar di awal kata semua. Terus kalau misalnya aku mau cari, yang aku cari ini adalah huruf, eh Medan-nya ini huruf besar semua atau Medan, Makassar-nya ini huruf kecil, kira-kira hasilnya nanti bisa keluar apa enggak? Jawabannya bisa keluar. Karena dia tidak mengenal besar kecil. Nah, kayak gini. Kita tetap bisa, Medan tetap jawabannya Sumatera walaupun hurufnya besar ataupun walaupun hurufnya kecil, dia tetap jawabannya Sumatera Utara untuk provinsi gitu. Jadi tetap, tetap bisa muncul hasilnya karena dia secara sistem tidak mengenal besar kecil. Tidak mengenali itu gitu. Namun kalau misalnya, wah padahal aku butuh tuh kalau misalnya ada sel kecil karena memang keperluan datanya seperti itu, ada huruf besar kecil itu benar-benar bernilai. Misalnya untuk data nama atau mungkin data nomor PO atau data apa-apa gitu. Misalnya ada kebutuhan untuk itu kira-kira berarti enggak bisa mengakomodir dong VLOOKUP? Jawabannya VLOOKUP maupun INDEX MATCH bisa mengakomodir namun dengan eh tambahan beberapa fungsi di dalamnya. Nah, kayak misalnya ini. Datanya adalah menggunakan case sensitif. Jadi yang pertama aku bikin eh semua hurufnya besar di awal kata semua nih. Nanti ada juga yang hurufnya kapital semua, ada juga yang hurufnya kecil semua gitu. Ini kan tadi beda-beda ya, kayak misalnya Medan yang hurufnya eh awal kata besar, maka ketika pulaunya juga sama, dia juga awal kata besar. Tapi kalau Medan dia hurufnya kapital semua, maka eh nama pulaunya juga sama nih, hurufnya kapital semua. Demikian kalau Medan hurufnya kecil semua maka nama pulaunya juga hurufnya kecil semua. Eh rumusnya seperti apa ini? Rumusnya sedikit rumit. Aku juga baru menemukan ini rumusnya, jadi enggak terlalu hafal juga ini rumusnya.
21:35 Yang pertama adalah gini. sama dengan VLOOKUP, terus buka kurung. Habis itu kita masukin rumus TRUE, habis itu koma, kita masukin lagi CHOOSE kemudian eh buka kurung, buka kurung biasa, habis itu buka kurung kurawal 1,2 karena kan ada dua kolom ya 1,2 kemudian tutup kurung kurawal, kemudian koma, setelah itu EXACT. EXACT ini benar untuk untuk benar-benar memastikan dia kalimatnya tepat atau sesuai gitu. Kemudian, eh buka kurung, kemudian F5, F5 tuh ini tempatnya si Medan, nilai yang mau kita cari nilainya itu, kemudian koma, kita blok tempatnya si ibu kota, tempatnya ibu kota, tempatnya si Medan. Habis itu tutup kurung kemudian koma, kita blok lagi tempatnya si pulau. Kolomnya si pulau, kemudian koma, kedua, urutan kolom kedua, karena pulau ada di urutan kolom kedua ya, ini urutan pertama berarti ini yang kedua, kemudian,0, kemudian nah, setelah ini kalian enggak bisa langsung pakai enter. Kalian harus menggunakan Ctrl Shift Enter. Nah, kayak gitu. Karena rumusnya memang rumit ya, jadi maka enggak bisa menggunakan enter biasa. Nah, ketika ditarik nah hasilnya akan seperti ini. Ketika Medan huruf depan awal, eh huruf depan ruang yang kapital maka jawaban di pulaunya juga sama. Terus eh ketika Medan-nya huruf kapital semua, maka jawaban di hasil di pulaunya juga sama nih, hurufnya kapital semua. Kayak gitu.
23:21 Terus kalau mau pakai INDEX MATCH gimana? Nah, kalau pakai INDEX MATCH, dia rumusnya sedikit lebih simpel daripada yang VLOOKUP tadi, rumusnya agak panjang. Ini, caranya adalah sama dengan INDEX kemudian buka kurung, kemudian kita blok kolom si tempat pulaunya ini. Berarti kolom D4 sampai dengan D16, kemudian koma MATCH, buka kurung. Nah, setelah ini kita langsung ketik TRUE, EXACT, EXACT terus kemudian buka kurung, kemudian ke sel 15, sel tempatnya Medan ini yang mau dicari nilainya, kemudian koma, ke kolom tempat dimana eh si Medan itu berada. Berarti di kolom C, di sel C4 sampai dengan C16 kemudian tutup kurung ,0, eh tutup kurung dua kali, kemudian Ctrl Shift Enter. Hasilnya kayak gini.
24:19 Maka, dia akan muncul hasilnya benar-benar case sensitive. Berarti benar-benar menyesuaikan eh besar kecilnya huruf, kayak gitu. Ada fungsi tambahan yaitu eh kalau di INDEX MATCH ada tambahannya TRUE sama EXACT itu, sedangkan kalau di VLOOKUP dia lebih panjang, ada TRUE, ada CHOOSE, ada EXACT. Tapi, sebenarnya ini untuk INDEX baru aja buat kalian, karena kalau, enggak tahu ya di, di kantor lain menggunakan apa enggak, karena kalau di tempatku selama ini enggak pernah pakai yang sampai seribet ini sih, jadi pakainya yang VLOOKUP yang biasa.
24:57 Ini adalah fungsi baru nih, namanya XLOOKUP. Jadi pada bulan Agustus 2014 lalu Microsoft mengumumkan adanya fungsi baru yaitu XLOOKUP sebagai fungsi penerus dari VLOOKUP dan HLOOKUP. Nah, namun fungsi XLOOKUP ini baru tersedia di penggunaan office Excel 365. Kebetulan office-ku yang aku pakai itu, Excel-ku bukan office 365, office 2019, jadi tidak bisa. Tapi aku cukup, juga coba demokan ke kalian menggunakan office yang di website. Kalau aku bilang sih dia ini lebih the next generation-nya VLOOKUP ya kan kalau VLOOKUP dia bisa eh cuman bisa dari data kiri ke kanan ya. Kalau dia sebenarnya mirip kayak INDEX MATCH dia bisa kiri ke kanan, bisa juga kanan ke kiri. Namun rumusnya lebih simpel, lebih simpel daripada INDEX. Oke. Ini adalah Excel 365 yang ada di website. Jadi misalnya ini datanya ya masih menggunakan data yang tadi, data provinsi, ibu kota, pulau. Terus ini kalau pakai XLOOKUP. Nah, kalau pakai XLOOKUP kan tadi sudah dipelajari ya rumusnya biasa jadi dari data kiri ke kanan. Nah, kalau pakai XLOOKUP ini seperti apa? Rumusnya gini, sama dengan XLOOKUP, buka kurung, kemudian kita ke sel yang mau dicari nilainya, berarti ke sel yang si Medan. Nah, koma atau titik koma atau koma kemudian ke blok selnya si tempatnya Medan. Yang pertama, koma, baru tempatnya si provinsi ini. Enter. Nah, gitu doang. Rumusnya lebih mudah daripada si INDEX MATCH namun dia lebih fleksibel daripada VLOOKUP dan lebih canggih daripada VLOOKUP. Tapi sayangnya dia baru ada di office 365.

00:00 Fungsi IF ini adalah fungsi untuk menguji logika suatu argumen. Ya. Nah misalnya kayak gini. Nah ini ada kriteria. Jadi kriterianya ini eh misalnya nilai angka lebih dari 80, nanti nilai hurufnya A, statusnya lulus. Terus ada lagi nilai 70 sampai 79 nilainya B, nanti statusnya juga lulus. Terus ada kurang dari 70 nilainya C statusnya tidak lulus. Terus ada nama siswa ini, ada Suneo nilainya 85, Shizuka 75, Jayen 65. Nah nilainya kayak gimana nih? Nah kita rumusnya kayak gini. Eh sama dengan IF kemudian buka kurung, kita klik G4. G4 tuh nilai angkanya ini, nilai angkanya ini terus lebih dari 80. Tadi jika kalau lebih dari 80 maka koma petik A. Karena kalau lebih dari 80 ini A. Kemudian koma lagi IF, kembali lagi G4 lebih dari 70. Kalau lebih dari 70 berarti dia B. Maka koma, petik B petik. Nah, karena cuma ada tiga kriteria aja maka langsung ada C ini.
01:05 Kemudian habis itu kurung dua kali, enter. Nah, habis itu tarik rumusnya.
01:12 Nah, ternyata rumusnya lebih dari, lebih dari tiga ya, tinggal disesuaikan aja ya, IF-nya, menyesuaikan jumlah kriterianya yang, terus eh lulus, konsep berpikirnya sama jadi IF ini, jika H4 berarti mainnya sudah ke sini yang dinilai huruf. Berarti H4 sama dengan A maka dia lulus. Karena ini A, lulus. Koma, IF jika H4B maka dia lulus. Nah ini sisanya berarti tidak lulus. Jadi cara membaca logikanya simpelnya gini. Oh jika nilai, jika H4 atau berarti jika kolom nilai huruf ini A maka dia lulus. Nah, kemudian jika kolomnya ini B, maka dia juga lulus. Nah, selain itu, selain A dan B berarti dia tidak lulus, kayak gitu. Makanya ini A dia lulus, B dia lulus dan C dia tidak lulus. Selanjutnya adalah PivotTable. PivotTable ini untuk menampilkan ringkasan data dalam jumlah yang besar agar lebih informatif. Jadi kayak misalnya punya data yang berantakan kayak gitu, mau kita rapikan, mau kita sajikan menjadi format yang lebih informatif, itu seperti apa? Kita menggunakan, yang menu yang namanya PivotTable. Misalnya ini. Ini ada datanya, anggap saja datanya, -nya ini seperti ini. Ada penjualan di minimarket Indojuri selama bulan Januari sampai Maret 2022 gitu. Terus datanya itu kayak gini. Ada nama barang, ada kelompok barang, ada juga bulan. Ada total penjualan. Namun kalau dibaca sekilas datanya ini enggak informatif, enggak kebaca gitu. Karena kenapa aku bisa bilang enggak informatif? Kayak ini aja ya sabun mandi. Sabun mandi di sini ada Janu, di bulan Januari total penjualan 400 nih. Nanti di bawah lagi dia juga ada lagi nih sabun mandi, eh Januari 300 ini.
02:58 Nah, enggak informatif kan. Terus dari susunan, susunan barang, susunan bulannya juga dia enggak, enggak runtut gitu. Habis Januari, Februari, Januari lagi. Ngaacak gini. Terus nama barangnya juga ngaacak gitu, terus kita mau coba dirapikan, data yang berantakan ini menjadi data yang bisa lebih mudah untuk dipahami, kayak gitu. Itu menggunakan eh PivotTable gitu. Kita blok data yang mau di-PivotTable-kan. Kemudian kita ke insert. Habis itu ke klik PivotTable. Nah. Habis itu eh akan muncul kotak dialog PivotTable from table arrange. Nah. Ini di bagian choose where you want the PivotTable to be placed. Kita bisa pilih mau ditempatkan di new work sheet atau di existing work sheet. Kita coba pakai yang pertama new work sheet dulu.
03:54 Oke. Nah, nanti akan muncul nih work sheet baru. Work sheet baru tempat kita untuk menyajikan si PivotTable itu. Nah, di sini ada dua bagian, yang pertama ini, ini untuk menyajikan si PivotTable-nya itu. Terus di sini juga ada PivotTable Fields. Ini untuk mengatur peletakkan barangnya itu. Nah, di PivotTable Fields bagian yang sebelah sini, ini akan berisi eh nama-nama kolom yang tadi kita blok tadi. Ada nama barang, ada kelompok barang, bulan, total penjualan gitu. Menyesuaikan yang tadi, data, kita, yang kita blok. Nah, dari data ini kita bisa menyesuaikan. Pengaturan tempatnya, ini ini di bagian sini nih, bagian filter, bagian column, bagian row atau bagian value. Ini dengan cara diklik kemudian di, di klik dan kita drag ke sini. Misalnya kita, nama barang kita drag ke bagian row. Kelompok barang kita drag di bagian filter. Bulan kita drag di bagian column, atau total penjualan kita drag ke bagian value. Nah, akan muncul seperti ini. Nah, ini akan muncul datanya jadi lebih informatif ya dari yang tadi yang acak gitu. Terus jadi lebih tahu oh ternyata di bulan Januari ini ada air mineral, di bulan Januari penjualan air mineral itu segini 460.000. Di Februari dia enggak ada, di Maret ada, totalnya segini. Jus, oh ternyata jus cuman ada di Februari aja gitu. Nah, ini kan tadi kelompok barang kan di bagian filter tuh, di sini. Ini filternya yang muncul masih semuanya, jadi semua jenis kelompok barang muncul. Kalau mau yang disajikan kelompok barang tertentu, kita juga bisa. Klik di sini, nah, habis itu kita, kan centang, kita pilih oh yang mau ditampilkan yang kosmetik aja, habis itu centang yang kosmetik. Oke. Nah, akan muncul yang butuhnya kosmetik aja. Atau mungkin mau yang makanan dan minuman bisa juga. Nih, kayak gini. Atau semuanya juga bisa. Atau kalau kita mau, ah aku enggak mau ah untuk kelompok barangnya di bagian filter maunya di bagian sebelah, di bagian di sini, di bagian sebelahnya nama barang, oke. Kita bisa pindahin sini. Kelompok barang kita, kita klik, drag ke sini. Nah, dia akan muncul di sini. Kita bisa atur, di desain, report layout, kemudian kita pilih show in tabular. Nah, kita bisa atur sub totalnya kita hilangin, grand total paling bawah kayak gini. Nah, jadi kita bisa sesuaikan eh tabel itu mau, tabel yang berantakan itu mau kita sajikan seperti apa, kayak gitu. Nanti dia akan ada tanda kayak gini nih. Nah, ini yang menunjukkan eh latihan dua.xlxs ini menunjukkan file yang lain, file yang beda. Keuangan, keuangan ini menunjukkan nama sheet di file latihan dua itu. Itu contoh mengerjakan dengan beda sheet dan juga beda file.

00:00 Selanjutnya adalah fungsi matematika. Fungsi matematika yang pertama adalah fungsi SUMPRODUCT. Sebenarnya fungsi SUMPRODUCT ini tuh kalau mau digali lagi tuh dia banyak banget kegunaannya. Cuman di sini aku coba sajikan dua fungsi dari penggunaan SUMPRODUCT ini. Yang pertama adalah fungsi SUMPRODUCT ini sebenarnya by default akan melakukan operasi perkalian. Jadi contohnya kayak gini. Nah, data stok di minimarket di Januari gini. Sama barang ini. Terus ada unit, unitnya ini, terus sama harganya ini, kita mau mencari totalnya segini. Kita mau mau merum, mau mau mencari nilai dari sebenarnya totalnya ini berapa? Berarti setelah unit dikali dengan harga, maka kita rumusnya kayak gini. Total di Januari berarti sama dengan SUMPRODUCT, koma, kita blok unit, langsung blok semuanya gini. Koma, habis itu blok harga. Nah, harga. Buka, tutup kurung, enter. Nah. Total di Januari-nya seperti ini, langsung ketahuan.
01:10 Fungsi yang kedua ini adalah untuk mencari referensi sebenarnya. Hampir sama kayak mencari referensi. Jadi kayak misalnya eh contoh kasusnya adalah kayak gini. Ada nama barang, nama barangnya misalnya ini ada susu, roti tawar eh snack ringan, teh botol, ada susu lagi, nah gitu. Terus ada bulan, Januari sampai Februari. Nah, kita mau mencari nih. Nama barangnya susu, di bulan Januari ini sebenarnya ada berapa sih? Kan kalau pakai VLOOKUP atau INDEX MATCH dia, dia ini akan memanggil data yang pertama aja. Maka kalau mau mencari mau pakai VLOOKUP atau INDEX MATCH dia pasti, yang nilai yang muncul di sini akan nilai yang 40 ini, karena dia akan mengambil eh yang pertama. Padahal sebenarnya ada lagi susu yang di bawahnya nih, 60 ini, untuk itu, maka kita pakai rumus SUMPRODUCT. Jadi rumusnya adalah sama dengan SUMPRODUCT, kemudian eh buka kurung, buka kurung lagi, kita blok tempatnya nama barang, nah kita blok terus dikunci, sama dengan B12, B12 tuh tempatnya di sini, nilai yang mau kita cari nilainya itu, kemudian ditutup kurung, kemudian bintang, kita blok C5 sampai C9 atau letaknya si Januari itu. Kolom dan eh stok di Januari, stok Januari, kemudian tutup kurung enter. Nah, dia akan muncul nilai susu untuk di Januari ini, 40 sampai 60 akan muncul nilainya 100, kayak gitu. Fungsi selanjutnya adalah fungsi MAX dan MIN, kalau fungsi MAX ini ada adalah untuk mencari nilai maksimal atau angka terbesar dari suatu kumpulan data. Sedangkan MIN berarti kebalikannya yaitu untuk mencari nilai yang terkecil. Langsung lanjut ke sini, sebelum ke Excel, kalau ini adalah fungsi LARGE dan SMALL, kalau LARGE ini untuk mencari nilai yang terbesar ke berapa. Kalau MAX kan langsung nilainya yang tertinggi apa, kalau ini nilai yang terbesar ke berapa, kayak gitu. Sama, SMALL juga nilai yang terkecil ke berapa, kayak gitu. Misalnya ada data transaksi bulan Januari sampai April katanya sebagai berikut ini. Kita mau mencari nilai transaksi yang terbesar di ini, maka eh nilai transaksinya kita langsung sama dengan MAX, buka kurung kemudian E5 sampai E11 tutup kurung enter, nanti langsung nilainya 7 700.000. Nilai terkecil juga sama, tinggal diganti MIN. Kan kalau cuman tahu nilai transaksinya terbesar 7 juta atau nilai transaksinya terkecil 1 juta, ini kan cuma sekedar tahu nilainya aja ya. Nilai transaksinya aja ya. Tapi kita untuk, biar lebih tahu sebenarnya nilai terbesar Rp7 juta ini me-refer ke transaksi apa? Atau me-refer ke nomor transaksi apa? Kita bisa pakai INDEX MATCH. Meng-INDEX MATCH-kan dari ini, 7 juta ini ke nomor transaksi itu. Nanti akan muncul nih, berarti nilai terbesar, oh ternyata nilai terbesar ini dimiliki oleh faktor, dari faktur XYZ atau nilai terkecil Rp1 juta ini dimiliki oleh eh invoice DEF, kayak gitu. Jadi ada eh kolom tambahan lagi yang kita bisa pakai dari eh fungsi referensi yaitu INDEX MATCH. Nah, kan ini adalah fungsi MAX dan MIN ini hanya, hanya menampilkan nilai terbesar yang paling besar saja atau nilai yang terkecil yang paling kecil saja. Kita ke fungsi LARGE. Kita mau mencari nih nilai urut terbesar tapi berdasarkan urutan. Kan urutannya ada, oh terbesar pertama, kedua atau ketiga atau sebaliknya urutan terkecil yang pertama, kedua, yang ketiga ini kita bisa menggunakan eh LARGE namanya. Jadi sama dengan LARGE kemudian eh buka kurung, kita blok nilai transaksinya, kayak yang tadi, tapi ini setelah itu ada koma, kita ke sel urutan, atau kalau enggak mau pakai sel urutan ya udah langsung aja koma satu gini. Tutup kurung enter kayak gitu. Nah, tapi sayangnya kalau misalnya langsung menggunakan satu, ketika ditarik ke bawah dia akan, eh tetap akan nomor satu terus, kayak gini. Jadi lebih baik ini jangan pakai satu, tapi kita bikin kolom tambahan urutan terbesar, jadi satu ini. selnya sel tambahan. Jadi nanti kalau mau ditarik, dia juga akan bergerak. Nah, kayak gini. LARGE, berarti urutan terbesar. Nah, kemudian kita tambahin kolom tambahan nomor transaksi yang pakai INDEX MATCH. Kita sudah tahu oh urutan terbesar nomor satu ini nilai transaksinya Rp7 juta, ini dari faktur ini. Oh, tapi yang nomor dua ini Rp6 juta ini dari invoice ini. Yang ketiga, eh Rp5 juta dari invoice ini, kayak gitu. Terus se, sebaliknya, ini kalau, eh urutan terkecil. Berarti kalau urutan terkecil ini pakai SMALL. Pakai SMALL, cara penerapannya sama sama dengan SMALL, kemudian di blok nilai transaksinya, kemudian ke ini koma, urutannya. Sel yang berisi urutan, tutup kurung, terus di, titik eh tarik ke bawah kemudian nomor ini kayak gini. Jadi kita tahu urutan eh besar atau kecilnya itu dari mana. Jadi enggak sekedar yang terbesar berapa atau yang terkecil berapa, kayak gitu.

00:00 Selanjutnya adalah Conditional Formatting. Kita ke sini, ke Excel-nya. Di Excel di bagian home itu ada yang namanya ini, fungsi yang namanya Conditional Formatting. Jadi dia itu untuk men-setting suatu data gitu sesuai dengan yang ada di situ, menu yang ada di situ. Di sini dia banyak sih. Kita mau misalnya mau meng-highlight cell rules atau pakai Top/Bottom Rules atau pakai data bar atau color scale atau icon set gitu. Misalnya ini. Ee kita mau ini yang pertama kita pakai, yang pertama kita mau pakai yang di sini. Highlight Cells Rules. Nah, ini Greater Than, greater than berapa? Misalnya greater than 50, greater than 50. Terus yang 
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00:43 eee, dari sisi website ini.
00:45 Dan hari ini hadir ee, Pak Sinar Hadi Wijaya. Apa kabar, Pak?
00:51 Alhamdulillah, baik, sehat.
00:53 Iya, ini adalah, e, founder
00:56 ee, dan CEO dari PT Da Panel Media Indonesia.
1:00 Ini digital marketing agency
1:02 yang ada di Gresik.
1:04 Betul, iya.
1:06 Ah, ini, makanya saya bilang ini kalau teknologi digital mau di ujung dunia sekalipun bisa ketemu nih
1:11 melalui teknologi
1:13 ee, teknologi video conference seperti ini, ya.
1:16 Dan, e, beliau adalah WordPress Meetup Co-organizer Indonesia, ya. Jadi ini, e, seorang yang
1:23 sangat pakar di bidang WordPress dan hari ini kita akan mendengarkan
1:27 eee
1:29 tips dan triks, ya, daripada Pak Sinar Hadi Wijaya, ya. Jadi
1:34 waktu dan tempat saya
1:36 berikan kepada
1:37 Bapak untuk menjelaskan ya, kepada rekan-rekan semua, semoga mereka dapat manfaat sebesar-besarnya. Thank you, silakan, silakan, silakan. Ya, makasih.
1:45 Jadi selamat pagi, siang, malam. Teman-teman semuanya yang telah menyaksikan video recording ini. Ee, perkenalkan, nama saya adalah Sinar Hadi Wijaya. Di sini saya bicara sebagai WordPress co-organizer untuk, ee, komunitas WordPress di Indonesia. Jadi teman-teman sebenarnya banyak sekali pengguna dari website tetapi tidak mengenal apa itu WordPress. WordPress adalah salah satu CMS yang terbesar di seluruh dunia. Eee, hampir menguasai 42% dari seluruh berbagai jenis CMS yang ada di seluruh dunia.
2:19 Nah, WordPress ini kalau teman-teman, ee, ketahui mungkin beberapa yang sebelum belum familiar, WordPress ini adalah salah satu, bukan salah satu, ya, satu-satunya CMS di mana yang paling banyak dipergunakan di Indonesia.
2:32 Di pasar Indonesia sendiri WordPress menguasai kurang lebih 83% dari seluruh website yang berada di Indonesia.
2:39 Nah, apa sih WordPress itu atau, eee, contoh website dengan WordPress itu seperti apa?
2:46 Mungkin yang perlu kita ketahui kalau di dalam Indonesia sendiri teman-teman ketika cek situs dari Bapak Presiden kita, Presiden Jokowi, yaitu presiden.ri.go.id itu dibangun atau di ee, buat dengan menggunakan CMS WordPress.
3:03 Apakah WordPress aman? Nah, kalau misalnya tidak aman, tidak mungkin website sekelas Presiden kita ee, menggunakan WordPress. Kemudian yang kedua,
3:12 kalau misalnya, ee, di dalam Indonesia itu menggunakan eh, digunakan oleh presiden.ri.go.id. Jika di luar negeri, negara adidaya yaitu Amerika Serikat, ee, gedung putihnya, white house-nya, websitenya, itu juga dibangun dengan menggunakan CMS WordPress.
3:30 Jadi WordPress ini sudah banyak dipergunakan, baik bagi, ee, instansi, kemudian bagi e-commerce. Beberapa e-commerce itu juga sudah menggunakan WordPress.
3:40 Kemudian beberapa UMKM. Nah, UMKM yang biasanya bingung dengan menggunakan landing page, kemudian, ee, bingung bagaimana membuat website dengan mudah, dengan instan, itu kebanyakan dari komunitas WordPress kita diisi oleh, ee, pelaku usaha atau UMKM yang ingin memiliki sebuah website.
3:59 Kami harapkan jadi WordPress itu ada komunitasnya. Ee, teman-teman semuanya bisa cek di www .wp-id.org. Nah, di situ adalah komunitas WordPress Indonesia. Teman-teman bisa cek semua tentang kegiatan dari komunitas WordPress.
4:19 Bagaimana dengan saya yang baru mulai? Bagaimana dengan saya yang sudah memiliki website, apakah boleh bergabung? Mulai dari pemula hingga Anda yang sudah memiliki website dan expert pun bisa bergabung di komunitas WordPress Indonesia. Harapan kami adalah teman-teman semuanya bisa memiliki situs website. Apabila ada kesulitan, enggak usah bingung tanya teknisi atau developer dan lain-lain. Bisa ditanyakan di komunitas WordPress Indonesia.
4:47 Jadi sebenarnya kalau kita bicara website paling mudah, teman-teman apakah perlu background IT untuk membuat sebuah website? Saya rasa tidak. Teman-teman bisa menggunakan WordPress hanya perlu hosting atau, ee, dan domain atau ketika teman-teman semuanya sudah memiliki, ee, inisiasi tapi belum punya dana, ee, WordPress menyediakan wordpress.com secara gratis dan cuma-cuma untuk dipergunakan sebagai, ee, bisnis digital marketing Anda semuanya.
5:17 Nah, kali ini saya ingin mengundang teman-teman semuanya ataupun menyampaikan teman-teman semuanya, gimana sih caranya bergabung di komunitas WordPress atau belajar WordPress?
5:28 Simpel aja, ee, seperti yang saya sampaikan tadi kunjungi wp-id.org. Di situ ada kurang lebih 10 kota besar yang sudah menjadi, ee, official meetup dari WordPress.
5:39 Kemudian, e, di 10 kota itu seringkali mengadakan meetup ataupun webinar online. Saya adalah salah satu dari 10 kota itu, di mana saya, ee, berada di kota Gresik yang seringkali mengadakan event tentang pembelajaran WordPress mulai dari pemula hingga, ee, mahir. Tetapi yang saya bahas di sini komunitas tidak hanya buat websitenya aja.
5:59 Kita juga membahas apa itu SEO, apa itu, ee, copywriting, bagaimana cara membuat, ee, CTA landing page yang benar. Itu kita bahas semuanya. Jadi, teman-teman semuanya bisa belajar.
6:14 Nah, di dunia semakin digital ini kita harapkan adalah dunia industri itu, eee, tidak mengenal yang namanya jarak dan juga waktu.
6:24 Dengan teman-teman memiliki sebuah situs website minimal ataupun nanti kita belajar digital marketing, harapannya bisnis itu bukan hanya berhenti dikarenakan kita menunggu bola.
6:36 Jadi kitalah yang akan datang kepada mereka yang membutuhkan.
6:40 Banyak banyak sekali, ee, ungkapan yang mengatakan bahwa, "Kalau punya website itu ribet." Ah, kalau saya yakin, ketika teman-teman sudah mulai yang namanya website dengan, dengan platform WordPress, CMS WordPress, saya yakin memang akan banyak yang dikerjakan tetapi efeknya juga berkali-kali lipat.
6:57 Eee, orang sekarang mencari segala sesuatu yaitu ada di mesin pencarian.
7:02 Nah, ee, menurut Google sendiri, WordPress adalah salah satu CMS ee, website yang sudah user friendly dengan SEO. Jadi harapan kami teman-teman sudah punya website itu bisa langsung dikembangkan
7:16 dengan, eee, kasarnya, dengan plugin-plugin yang sudah kita miliki dan itu pun kebanyakan dari plugin yang kita sampaikan adalah gratis.
7:25 Kemudian, harapan kami adalah, ee, mengundang juga teman-teman agensi atau jasa pembuatan website untuk bergabung di komunitas WordPress Indonesia. Harapan kami adalah agar teman-teman agensi itu memiliki, ee, training atau keahlian dengan perkembangan dari, ee, komunitas WordPress yang ada di global tentunya.
7:46 Kemudian yang menjadi harapan kami adalah teman-teman agensi juga memberikan, ee, edukasi. Jadi bukan hanya orang kalau mau beli website kemudian ke teman-teman kemudian beli ditinggal, tidak, tetapi juga memberikan edukasi perawatannya, keamanannya, hingga nantinya membantu untuk di-marketing-kan.
8:06 Apalagi sekarang banyak sekali, ee, platform-platform yang memang akan membantu seperti sosial media
8:12 yang ketika kita membutuhkan fitur tambahan, seperti fitur shopping dan lain-lain membutuhkan sebuah landing page atau website agar menjadi, eee, panel dari marketing mereka.
8:24 Saya rasa di dunia yang di dunia yang sudah serba digital ini, baik itu kemarin dikarenakan kok ee, pandemi Covid hingga sekarang saya rasa habit-nya orang sudah mencari informasi, apapun itu sudah melalui situs website.
8:40 Nah, untuk bisa lebih lanjutnya mungkin setelah ini saya dengan mentor, ee, dengan Coach Husain akan banyak, eee, interview atau tanya jawab. Mungkin Coach Husain juga bisa memberikan beberapa informasi mengingat beliau juga, ee, bekerja di dunia digital marketing yang sama.
8:58 Saya rasa cukup Husain, mungkin kita bisa lanjutkan untuk tanya jawabnya.
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transkripsi: (0:05) Saya ingin melihat dari pengalaman Kamu, Pak Siddhartha, (0:17) sebenarnya kalau kita lihat ekosistem digital Indonesia, (0:21) misalnya contoh kalau kita perhatikan hari ini, (0:23) sebenarnya hype dari media sosial itu jauh lebih menggaung. (0:31) Jadi media sosial itu lebih menggaung daripada website. (0:35) Mungkin kalau kita perhatikan di era tahun 90-an, (0:40) website masih merajai, (0:43) tetapi setelah itu media sosial menjadi lebih pemimpin di situ.
(0:48) Gimana menurut Kamu? (0:49) Apa keunggulan dan kelemahan daripada media sosial (0:52) misalnya dibandingkan dengan website ini? (0:56) Oke, kalau kita bicara sosial media, (0:58) sosial media menguasai yang namanya one finger, (1:03) dimana kita hanya dengan satu tangan saja, jempol saja sudah swipe, (1:06) kita sudah berganti dengan informasi yang lebih baru atau lebih update. (1:10) Itulah salah satu keunggulan dari sosial media. (1:14) Tetapi perlu diingat juga bahwasannya sosial media pun ada masanya.
(1:18) Sosial media pun ada waktunya. (1:20) Ketika kita bicara sosial media, kita anggap saja seperti Facebook. (1:25) Sekarang teman-teman yang milenial tentunya (1:29) pastinya sudah minim sekali bermain di Facebook (1:32) karena image mereka kalau Facebook itu buat orang tua.
(1:36) Kemudian kalau berjualan di Facebook itu tanda kutip jualannya spamming. (1:40) Berbeda dengan berjualan di Instagram ataupun yang sekarang lebih hype lagi adalah TikTok. (1:46) Nah, kenapa website itu perlu? (1:48) Karena tanda kutip ketika kita mengajukan meta bisnis (1:53) yaitu Facebook, Instagram, kemudian WhatsApp, (1:56) lead-nya mereka mengharuskan mereka untuk diarahkan ke sebuah website.
(2:01) Itu yang pertama. (2:02) Kemudian di TikTok bisnis pun untuk sebuah branding ataupun nilai (2:06) itu orang juga mencarinya ujung-ujungnya adalah website. (2:10) Website memang tidak bisa dikatakan sebuah platform yang mengungguli (2:15) tetapi sebuah platform yang abadi.
(2:17) Semua orang baik bertahun-tahun kemudian orang akan ujung-ujungnya mencari ke sebuah website. (2:23) Kalau kita di sosial media berjualan ataupun apapun itu (2:26) kita bisa kena ban, kita harus cari lagi, cari lagi. (2:30) Tetapi dengan website orang ya sudah mau apa lagi (2:33) kecuali kalau dibanet sama kominfo misalnya seperti itu (2:36) karena websitenya melanggar.
(2:38) Jadi website pun bisa mengikuti sosial media (2:41) yang penting adalah kita harus mengetahui target atau marketnya kita seperti apa. (2:50) Jadi seperti Pak Sinan katakan, (2:55) bahwa ini ekosistem sosial media ujungnya selalu website. (3:00) Karena kemampuan e-commerce-nya justru ada di website.
(3:07) Itu adalah salah satu keunggulan daripada website. (3:10) Tetapi, apakah sedemikian mudah membuat website? (3:19) Ini kan tetap ada keraguan orang-orang ini. (3:22) Membuat website itu mudah nggak? (3:25) Seperti menggambarkan sebuah website yang interaktif misalnya (3:30) kemudian dengan fitur-fitur yang ada di website.
(3:34) Itu menurut pengalaman mentor Sinar itu bagaimana? (3:38) Nah, 100 persen benar bahwa website itu tidak mudah. (3:44) Karena apa? Karena kalau saya sampaikan website itu adalah ego dari siapa yang memiliki website. (3:50) Membuat website dengan WordPress, kita bisa pasang timer hanya membutuhkan waktu kurang lebih 3-5 menit.
(3:58) Tetapi yang menjadi ego ataupun kadang-kadang kurang, (4:01) tambahin lagi, tambahin lagi adalah fitur yang ada di dalamnya. (4:04) Nah, dengan WordPress sendiri ada plugin-plugin yang memang sudah installable tambahan. (4:10) Kemudian di Indonesia sendiri sudah ada komunitas yang memberikan desain template-template (4:15) yang bisa dipasangkan ke WordPress secara gratis.
(4:18) Jadi saya rasa dengan berkembangnya jaman, (4:21) kalau dulu itu harga mobil itu mahal, sekarang mobil di bawah 100 juta ada. (4:25) Begitu pula dengan website, kalau dulu website itu bikinnya mahal, harus scratch dari nol. (4:30) Sekarang instan pun semuanya sudah tersedia seperti itu.
(4:35) Saya masih ingat dulu, belajar bikin website itu saya sampai harus belajar bahasa koding, (4:42) HTML5, kemudian JavaScript, (4:46) terus kalau bicara database nanti ada SQL, dan macam-macam. (4:50) Waktu itu sangat menyusahkan sebenarnya. (4:54) Saya juga waktu itu belajar koding nggak gampang.
(4:57) Setahun saja nggak cukup. (4:59) Tapi kali ini dengan adanya WordPress atau teknologi marketplace seperti WordPress ini, (5:08) tentunya website akan menjadi sangat mudah sekali. (5:11) Sangat mudah.
Semudah drag and drop sekarang kalau bikin website. (5:16) Jadi nggak mikir kodingnya lagi, nggak mikir databasenya lagi, (5:19) drag and drop gunakan mouse, sudah bisa. (5:22) Kita nanti perlu diajarin sama pakar-pakar seperti Bapak dan teman-teman di WordPress community.
(5:35) Tentunya ini ajakan yang sangat bagus sekali buat rekan-rekan semua. (5:39) Silakan, bagi rekan-rekan semua yang ingin bergabung dengan WordPress community (5:43) yang dibina oleh rekan-rekan Indonesia, (5:47) kerjasama dengan WordPress internasionalnya, (5:49) dan ada Pak Sinar juga di sini sebagai mentor yang membantu nanti di situ. (5:55) Dan kita berharap kita bisa menjadi satu komunitas yang mendukung satu dengan yang lain, (6:02) dan kemudian kita bisa saling belajar, (6:04) dan tentunya ujungnya adalah untuk berbagai kepentingan, (6:08) bisnis, ataupun juga untuk kepentingan-kepentingan lain seperti pendidikan misalnya.
(6:13) Dan kita harapkan ini bisa memajukan Indonesia. (6:18) Terima kasih, Pak Sinar, atas kesempatannya bersama dengan kamu pada kali ini. (6:25) Semoga nanti kita bisa bikin berbagai rangkaian video yang menarik, (6:30) misalnya tip bagaimana membuat website secara sederhana, (6:35) WordPress, seperti itu.
(6:37) Mungkin ini akan sangat menarik sekali, Pak Tian, daripada rekan-rekan sekalian. (6:41) Terima kasih. Saya mengucapkan terima kasih untuk rekan Pak Sinar dan rekan-rekan sekalian.
(6:51) Kami di Pasar Mentor akan selalu memberikan berbagai rekaman video menarik (6:57) bersama dengan rekan-rekan yang pakar di bidangnya. (7:00) Saya memang mencari rekan-rekan yang sangat berpastas dengan bidangnya. (7:06) Jadi saya percaya bahwa setiap orang itu akan excel.
(7:09) Jadi memang Pasar Mentor punya tagline adalah everyone, everybody excel. (7:14) Jadi memang kita berharap semua orang bisa menjadi manusia yang sempurna, yang baik, (7:19) dan kemudian berkontribusi kepada masyarakat. (7:23) Jadi kita berharap Pasar Mentor ini akan menjadi saluran ilmu yang baik sekali (7:30) untuk rekan-rekan sekalian.
(7:32) Terima kasih. Sampai jumpa di video selanjutnya. (7:34) Oke, rekan-rekan sekalian, bye-bye.
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transkripsi: 00:01 PASAR MENTOR
00:02 Untuk Training dan Coaching, Hubungi www.pasarmentor.com
00:07 Ya, rekan-rekan sekalian, bertemu lagi dengan saya Sinbi Jaya dari Pasar Mentor.
00:13 Hari ini kita kedatangan seorang mentor yang sangat luar biasa, ya, dan ini pakarnya website ini. Jadi kita
00:21 perlu belajar teknologi website. Oleh karena memang di era-era
00:26 masa depan ini teknologi digital akan menjadi, bukan hanya driver, ya, tetapi juga menjadi game changer. Jadi ini yang merubah
00:36 ee, wajah daripada bisnis, kemudian daripada bagaimana kita mendidikkan dan macam-macam. Ini banyak sekali yang akan berubah
00:43 eee, dari sisi website ini.
00:45 Dan hari ini hadir ee, Pak Sinar Hadi Wijaya. Apa kabar, Pak?
00:51 Alhamdulillah, baik, sehat.
00:53 Iya, ini adalah, e, founder
00:56 ee, dan CEO dari PT Da Panel Media Indonesia.
1:00 Ini digital marketing agency
1:02 yang ada di Gresik.
1:04 Betul, iya.
1:06 Ah, ini, makanya saya bilang ini kalau teknologi digital mau di ujung dunia sekalipun bisa ketemu nih
1:11 melalui teknologi
1:13 ee, teknologi video conference seperti ini, ya.
1:16 Dan, e, beliau adalah WordPress Meetup Co-organizer Indonesia, ya. Jadi ini, e, seorang yang
1:23 sangat pakar di bidang WordPress dan hari ini kita akan mendengarkan
1:27 eee
1:29 tips dan triks, ya, daripada Pak Sinar Hadi Wijaya, ya. Jadi
1:34 waktu dan tempat saya
1:36 berikan kepada
1:37 Bapak untuk menjelaskan ya, kepada rekan-rekan semua, semoga mereka dapat manfaat sebesar-besarnya. Thank you, silakan, silakan, silakan. Ya, makasih.
1:45 Jadi selamat pagi, siang, malam. Teman-teman semuanya yang telah menyaksikan video recording ini. Ee, perkenalkan, nama saya adalah Sinar Hadi Wijaya. Di sini saya bicara sebagai WordPress co-organizer untuk, ee, komunitas WordPress di Indonesia. Jadi teman-teman sebenarnya banyak sekali pengguna dari website tetapi tidak mengenal apa itu WordPress. WordPress adalah salah satu CMS yang terbesar di seluruh dunia. Eee, hampir menguasai 42% dari seluruh berbagai jenis CMS yang ada di seluruh dunia.
2:19 Nah, WordPress ini kalau teman-teman, ee, ketahui mungkin beberapa yang sebelum belum familiar, WordPress ini adalah salah satu, bukan salah satu, ya, satu-satunya CMS di mana yang paling banyak dipergunakan di Indonesia.
2:32 Di pasar Indonesia sendiri WordPress menguasai kurang lebih 83% dari seluruh website yang berada di Indonesia.
2:39 Nah, apa sih WordPress itu atau, eee, contoh website dengan WordPress itu seperti apa?
2:46 Mungkin yang perlu kita ketahui kalau di dalam Indonesia sendiri teman-teman ketika cek situs dari Bapak Presiden kita, Presiden Jokowi, yaitu presiden.ri.go.id itu dibangun atau di ee, buat dengan menggunakan CMS WordPress.
3:03 Apakah WordPress aman? Nah, kalau misalnya tidak aman, tidak mungkin website sekelas Presiden kita ee, menggunakan WordPress. Kemudian yang kedua,
3:12 kalau misalnya, ee, di dalam Indonesia itu menggunakan eh, digunakan oleh presiden.ri.go.id. Jika di luar negeri, negara adidaya yaitu Amerika Serikat, ee, gedung putihnya, white house-nya, websitenya, itu juga dibangun dengan menggunakan CMS WordPress.
3:30 Jadi WordPress ini sudah banyak dipergunakan, baik bagi, ee, instansi, kemudian bagi e-commerce. Beberapa e-commerce itu juga sudah menggunakan WordPress.
3:40 Kemudian beberapa UMKM. Nah, UMKM yang biasanya bingung dengan menggunakan landing page, kemudian, ee, bingung bagaimana membuat website dengan mudah, dengan instan, itu kebanyakan dari komunitas WordPress kita diisi oleh, ee, pelaku usaha atau UMKM yang ingin memiliki sebuah website.
3:59 Kami harapkan jadi WordPress itu ada komunitasnya. Ee, teman-teman semuanya bisa cek di www .wp-id.org. Nah, di situ adalah komunitas WordPress Indonesia. Teman-teman bisa cek semua tentang kegiatan dari komunitas WordPress.
4:19 Bagaimana dengan saya yang baru mulai? Bagaimana dengan saya yang sudah memiliki website, apakah boleh bergabung? Mulai dari pemula hingga Anda yang sudah memiliki website dan expert pun bisa bergabung di komunitas WordPress Indonesia. Harapan kami adalah teman-teman semuanya bisa memiliki situs website. Apabila ada kesulitan, enggak usah bingung tanya teknisi atau developer dan lain-lain. Bisa ditanyakan di komunitas WordPress Indonesia.
4:47 Jadi sebenarnya kalau kita bicara website paling mudah, teman-teman apakah perlu background IT untuk membuat sebuah website? Saya rasa tidak. Teman-teman bisa menggunakan WordPress hanya perlu hosting atau, ee, dan domain atau ketika teman-teman semuanya sudah memiliki, ee, inisiasi tapi belum punya dana, ee, WordPress menyediakan wordpress.com secara gratis dan cuma-cuma untuk dipergunakan sebagai, ee, bisnis digital marketing Anda semuanya.
5:17 Nah, kali ini saya ingin mengundang teman-teman semuanya ataupun menyampaikan teman-teman semuanya, gimana sih caranya bergabung di komunitas WordPress atau belajar WordPress?
5:28 Simpel aja, ee, seperti yang saya sampaikan tadi kunjungi wp-id.org. Di situ ada kurang lebih 10 kota besar yang sudah menjadi, ee, official meetup dari WordPress.
5:39 Kemudian, e, di 10 kota itu seringkali mengadakan meetup ataupun webinar online. Saya adalah salah satu dari 10 kota itu, di mana saya, ee, berada di kota Gresik yang seringkali mengadakan event tentang pembelajaran WordPress mulai dari pemula hingga, ee, mahir. Tetapi yang saya bahas di sini komunitas tidak hanya buat websitenya aja.
5:59 Kita juga membahas apa itu SEO, apa itu, ee, copywriting, bagaimana cara membuat, ee, CTA landing page yang benar. Itu kita bahas semuanya. Jadi, teman-teman semuanya bisa belajar.
6:14 Nah, di dunia semakin digital ini kita harapkan adalah dunia industri itu, eee, tidak mengenal yang namanya jarak dan juga waktu.
6:24 Dengan teman-teman memiliki sebuah situs website minimal ataupun nanti kita belajar digital marketing, harapannya bisnis itu bukan hanya berhenti dikarenakan kita menunggu bola.
6:36 Jadi kitalah yang akan datang kepada mereka yang membutuhkan.
6:40 Banyak banyak sekali, ee, ungkapan yang mengatakan bahwa, "Kalau punya website itu ribet." Ah, kalau saya yakin, ketika teman-teman sudah mulai yang namanya website dengan, dengan platform WordPress, CMS WordPress, saya yakin memang akan banyak yang dikerjakan tetapi efeknya juga berkali-kali lipat.
6:57 Eee, orang sekarang mencari segala sesuatu yaitu ada di mesin pencarian.
7:02 Nah, ee, menurut Google sendiri, WordPress adalah salah satu CMS ee, website yang sudah user friendly dengan SEO. Jadi harapan kami teman-teman sudah punya website itu bisa langsung dikembangkan
7:16 dengan, eee, kasarnya, dengan plugin-plugin yang sudah kita miliki dan itu pun kebanyakan dari plugin yang kita sampaikan adalah gratis.
7:25 Kemudian, harapan kami adalah, ee, mengundang juga teman-teman agensi atau jasa pembuatan website untuk bergabung di komunitas WordPress Indonesia. Harapan kami adalah agar teman-teman agensi itu memiliki, ee, training atau keahlian dengan perkembangan dari, ee, komunitas WordPress yang ada di global tentunya.
7:46 Kemudian yang menjadi harapan kami adalah teman-teman agensi juga memberikan, ee, edukasi. Jadi bukan hanya orang kalau mau beli website kemudian ke teman-teman kemudian beli ditinggal, tidak, tetapi juga memberikan edukasi perawatannya, keamanannya, hingga nantinya membantu untuk di-marketing-kan.
8:06 Apalagi sekarang banyak sekali, ee, platform-platform yang memang akan membantu seperti sosial media
8:12 yang ketika kita membutuhkan fitur tambahan, seperti fitur shopping dan lain-lain membutuhkan sebuah landing page atau website agar menjadi, eee, panel dari marketing mereka.
8:24 Saya rasa di dunia yang di dunia yang sudah serba digital ini, baik itu kemarin dikarenakan kok ee, pandemi Covid hingga sekarang saya rasa habit-nya orang sudah mencari informasi, apapun itu sudah melalui situs website.
8:40 Nah, untuk bisa lebih lanjutnya mungkin setelah ini saya dengan mentor, ee, dengan Coach Husain akan banyak, eee, interview atau tanya jawab. Mungkin Coach Husain juga bisa memberikan beberapa informasi mengingat beliau juga, ee, bekerja di dunia digital marketing yang sama.
8:58 Saya rasa cukup Husain, mungkin kita bisa lanjutkan untuk tanya jawabnya.
(0:05) Saya ingin melihat dari pengalaman Kamu, Pak Siddhartha, (0:17) sebenarnya kalau kita lihat ekosistem digital Indonesia, (0:21) misalnya contoh kalau kita perhatikan hari ini, (0:23) sebenarnya hype dari media sosial itu jauh lebih menggaung. (0:31) Jadi media sosial itu lebih menggaung daripada website. (0:35) Mungkin kalau kita perhatikan di era tahun 90-an, (0:40) website masih merajai, (0:43) tetapi setelah itu media sosial menjadi lebih pemimpin di situ.
(0:48) Gimana menurut Kamu? (0:49) Apa keunggulan dan kelemahan daripada media sosial (0:52) misalnya dibandingkan dengan website ini? (0:56) Oke, kalau kita bicara sosial media, (0:58) sosial media menguasai yang namanya one finger, (1:03) dimana kita hanya dengan satu tangan saja, jempol saja sudah swipe, (1:06) kita sudah berganti dengan informasi yang lebih baru atau lebih update. (1:10) Itulah salah satu keunggulan dari sosial media. (1:14) Tetapi perlu diingat juga bahwasannya sosial media pun ada masanya.
(1:18) Sosial media pun ada waktunya. (1:20) Ketika kita bicara sosial media, kita anggap saja seperti Facebook. (1:25) Sekarang teman-teman yang milenial tentunya (1:29) pastinya sudah minim sekali bermain di Facebook (1:32) karena image mereka kalau Facebook itu buat orang tua.
(1:36) Kemudian kalau berjualan di Facebook itu tanda kutip jualannya spamming. (1:40) Berbeda dengan berjualan di Instagram ataupun yang sekarang lebih hype lagi adalah TikTok. (1:46) Nah, kenapa website itu perlu? (1:48) Karena tanda kutip ketika kita mengajukan meta bisnis (1:53) yaitu Facebook, Instagram, kemudian WhatsApp, (1:56) lead-nya mereka mengharuskan mereka untuk diarahkan ke sebuah website.
(2:01) Itu yang pertama. (2:02) Kemudian di TikTok bisnis pun untuk sebuah branding ataupun nilai (2:06) itu orang juga mencarinya ujung-ujungnya adalah website. (2:10) Website memang tidak bisa dikatakan sebuah platform yang mengungguli (2:15) tetapi sebuah platform yang abadi.
(2:17) Semua orang baik bertahun-tahun kemudian orang akan ujung-ujungnya mencari ke sebuah website. (2:23) Kalau kita di sosial media berjualan ataupun apapun itu (2:26) kita bisa kena ban, kita harus cari lagi, cari lagi. (2:30) Tetapi dengan website orang ya sudah mau apa lagi (2:33) kecuali kalau dibanet sama kominfo misalnya seperti itu (2:36) karena websitenya melanggar.
(2:38) Jadi website pun bisa mengikuti sosial media (2:41) yang penting adalah kita harus mengetahui target atau marketnya kita seperti apa. (2:50) Jadi seperti Pak Sinan katakan, (2:55) bahwa ini ekosistem sosial media ujungnya selalu website. (3:00) Karena kemampuan e-commerce-nya justru ada di website.
(3:07) Itu adalah salah satu keunggulan daripada website. (3:10) Tetapi, apakah sedemikian mudah membuat website? (3:19) Ini kan tetap ada keraguan orang-orang ini. (3:22) Membuat website itu mudah nggak? (3:25) Seperti menggambarkan sebuah website yang interaktif misalnya (3:30) kemudian dengan fitur-fitur yang ada di website.
(3:34) Itu menurut pengalaman mentor Sinar itu bagaimana? (3:38) Nah, 100 persen benar bahwa website itu tidak mudah. (3:44) Karena apa? Karena kalau saya sampaikan website itu adalah ego dari siapa yang memiliki website. (3:50) Membuat website dengan WordPress, kita bisa pasang timer hanya membutuhkan waktu kurang lebih 3-5 menit.
(3:58) Tetapi yang menjadi ego ataupun kadang-kadang kurang, (4:01) tambahin lagi, tambahin lagi adalah fitur yang ada di dalamnya. (4:04) Nah, dengan WordPress sendiri ada plugin-plugin yang memang sudah installable tambahan. (4:10) Kemudian di Indonesia sendiri sudah ada komunitas yang memberikan desain template-template (4:15) yang bisa dipasangkan ke WordPress secara gratis.
(4:18) Jadi saya rasa dengan berkembangnya jaman, (4:21) kalau dulu itu harga mobil itu mahal, sekarang mobil di bawah 100 juta ada. (4:25) Begitu pula dengan website, kalau dulu website itu bikinnya mahal, harus scratch dari nol. (4:30) Sekarang instan pun semuanya sudah tersedia seperti itu.
(4:35) Saya masih ingat dulu, belajar bikin website itu saya sampai harus belajar bahasa koding, (4:42) HTML5, kemudian JavaScript, (4:46) terus kalau bicara database nanti ada SQL, dan macam-macam. (4:50) Waktu itu sangat menyusahkan sebenarnya. (4:54) Saya juga waktu itu belajar koding nggak gampang.
(4:57) Setahun saja nggak cukup. (4:59) Tapi kali ini dengan adanya WordPress atau teknologi marketplace seperti WordPress ini, (5:08) tentunya website akan menjadi sangat mudah sekali. (5:11) Sangat mudah.
Semudah drag and drop sekarang kalau bikin website. (5:16) Jadi nggak mikir kodingnya lagi, nggak mikir databasenya lagi, (5:19) drag and drop gunakan mouse, sudah bisa. (5:22) Kita nanti perlu diajarin sama pakar-pakar seperti Bapak dan teman-teman di WordPress community.
(5:35) Tentunya ini ajakan yang sangat bagus sekali buat rekan-rekan semua. (5:39) Silakan, bagi rekan-rekan semua yang ingin bergabung dengan WordPress community (5:43) yang dibina oleh rekan-rekan Indonesia, (5:47) kerjasama dengan WordPress internasionalnya, (5:49) dan ada Pak Sinar juga di sini sebagai mentor yang membantu nanti di situ. (5:55) Dan kita berharap kita bisa menjadi satu komunitas yang mendukung satu dengan yang lain, (6:02) dan kemudian kita bisa saling belajar, (6:04) dan tentunya ujungnya adalah untuk berbagai kepentingan, (6:08) bisnis, ataupun juga untuk kepentingan-kepentingan lain seperti pendidikan misalnya.
(6:13) Dan kita harapkan ini bisa memajukan Indonesia. (6:18) Terima kasih, Pak Sinar, atas kesempatannya bersama dengan kamu pada kali ini. (6:25) Semoga nanti kita bisa bikin berbagai rangkaian video yang menarik, (6:30) misalnya tip bagaimana membuat website secara sederhana, (6:35) WordPress, seperti itu.
(6:37) Mungkin ini akan sangat menarik sekali, Pak Tian, daripada rekan-rekan sekalian. (6:41) Terima kasih. Saya mengucapkan terima kasih untuk rekan Pak Sinar dan rekan-rekan sekalian.
(6:51) Kami di Pasar Mentor akan selalu memberikan berbagai rekaman video menarik (6:57) bersama dengan rekan-rekan yang pakar di bidangnya. (7:00) Saya memang mencari rekan-rekan yang sangat berpastas dengan bidangnya. (7:06) Jadi saya percaya bahwa setiap orang itu akan excel.
(7:09) Jadi memang Pasar Mentor punya tagline adalah everyone, everybody excel. (7:14) Jadi memang kita berharap semua orang bisa menjadi manusia yang sempurna, yang baik, (7:19) dan kemudian berkontribusi kepada masyarakat. (7:23) Jadi kita berharap Pasar Mentor ini akan menjadi saluran ilmu yang baik sekali (7:30) untuk rekan-rekan sekalian.
(7:32) Terima kasih. Sampai jumpa di video selanjutnya. (7:34) Oke, rekan-rekan sekalian, bye-bye.
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Pasar Mentor
Untuk Training dan Coaching
Hubungi www.pasarmentor.com
00:05
Oke baik, Mas. Kita mulai, Mas. Siap.
00:12
Halo, salam rekan-rekan sekalian. Ketemu lagi dengan saya Andrizal dari Pasar Mentor. Kali ini kita kedatangan tamu istimewa. Beliau adalah Bapak, Mas lah ya enaknya, Mas Fajri Riyan Iznanda. Beliau adalah praktisi dari eee digital marketing. Beliau founder dari sebuah agensi digital agensi. Kemudian head marketing, Head of Marketing dari sebuah Fintech namanya Shafiq. Dan di samping itu juga masih ada waktunya untuk jadi dosen ya Mas ya, dosen ee Perbankan Syariah.
00:50
Bagaimana Mas ee kabarnya sekarang?
Alhamdulillah sehat, Mas.
Oke, baik.
00:57
Eee, baik, mungkin kita langsung saja ya. Mas, kali ini mungkin cerita sedikit kita akan ee sharing tentang apa, Mas? Silakan.
Iya, baik terima kasih Mas Andrizal dan juga teman-teman semua yang menonton channel ini atau Pasar Mentor ini. Pada hari ini kita akan sedikit membahas tentang tips sederhana sebenarnya yang mungkin jarang terlewat atau sering banget terlewat oleh para digital marketer luar sana.
01:28
Heem
Jadi yang penting fokusnya adalah jualan, jualan. Gimana cara bikin market itu tertarik dan lain sebagainya. Tapi asal aja gitu. Nah, mungkin melalui tips yang akan kita share pada hari ini, mudah-mudahan bisa nge-memberikan sedikit pencerahan nih, sebenarnya selain nanti kita juga akan membahas tentang apa sih digital marketing. Tapi sebelum ini juga kita akan bahas sedikit mengenai apa sih bedanya marketing, heem branding yang sering banget mungkin di luar sana mengagung-agungkan dan juga selling. Secara sejelas saja. Baru yang terakhir nanti kita akan memberikan sedikit-sedikit tips sederhana, sebenarnya digital marketing itu apa dan lanjut kira-kira seperti apa sih secara fundamental tips yang tepat untuk kita menjalankan digital marketing, khususnya di era pos-pos pandemik ya, Mas ya, kira-kira mungkin seperti itulah, ya.
Heem, heem.
Ya mungkin demikian.
Baik, menarik.
02:18
Oke, nah, tadi kan sempat saya sampaikan ada namanya branding, marketing, dan juga selling, gitu ya. Iya. Yang mungkin di luar sana suka bingung, nih, branding itu apa sih, marketing itu apa sih, selling itu apa sih dan mungkin kadang berpikir, suka ada pertanyaan juga yang muncul, apa sih atau branding, kita branding dulu atau marketing dulu, kita selling dulu atau marketing dulu, atau ketiganya atau apa dulu? Nah, mendingan kita cari tahu dulu nih kira-kira sebenarnya definisi dari masing-masing dan juga tujuan serta prosesnya itu apa.
02:47
Mudah-mudahan ini bisa memberikan pencerahan sedikit buat teman-teman semua, yang menonton channel Pasar Mentor ini.
02:53
Oke, sebagaimana teman-teman semua lihat di slide, sebenarnya branding itu secara proses, itu adalah bagaimana kita mengkomunikasikan value pada suatu brand, atau pada suatu merek atau yang ada pada produk ataupun jasa yang mungkin teman-teman jual atau punya. Jadi sampaikan nih value-nya apa, gitu. Kalau secara tujuannya nanti setelah proses kita sampaikan value, misalkan contoh
03:19
kita sebut dengan aplikasi ya, aplikasi ee yang mungkin kalau secara, secara saya sebut mereknya atau secara tagline-nya, Super Apps, pasti langsung kepikiran tuh, apa gitu ya. Yang warna hijau, yang dia ngebantu para orang-orang di luar sana dalam hal mencari kendaraan untuk sampai ke tujuan. Nah, value-nya apa yang disampaikan? Nah, dia nge-branding-nya apa? Yang nge-branding-nya pasti ada jalan. Tujuannya apa? Supaya calon customernya atau customernya kelak menjadi loyalis. Itulah
03:50
salah satu cara dia melakukan branding. Karena branding itu bukan terbatas pada brand, merek namanya, logo, warna, corporate color, dan lain sebagainya. Itu enggak, branding itu adalah upaya kita atau aktivitas-aktivitas kita yang punya brand yang punya merek, yang punya produk atau jasa dalam mengkomunikasikan value yang kita punya. Nah, baru berikutnya, ada namanya marketing. Yang insyaallah pada slide berikutnya kita akan bahas tentang digitalnya. Bukan yang secara offline, tentunya. Marketing di sini adalah mungkin sudah pada tahu semua, marketing secara proses atau aktivitas yang dilakukan adalah menciptakan atau mencari, apa nih yang dicari, needs dari calon customer. Kebutuhannya apa?
04:29
Setelah kita bisa mencari atau menciptakan kebutuhannya, sebenarnya bedanya antara menciptakan kebutuhan dan mencari, itu cuma dua sih, antara kita sudah punya produk atau kita belum punya produk. Jadi, kalau kita udah punya produk, berarti kan kita harus melempar kepada market, dengan cara apa? Kita ciptakan kebutuhan, kebutuhan para market kita terhadap produk tersebut. Kalau kita belum punya produk, kita baru punya merek, baru punya PT misalkan atau CV, nah, kita mau ciptakan produk nih, di situlah baru kita cari kebutuhannya seperti apa. Kebutuhan dari calon customer kita kelak. Walaupun di luar dari branding, marketing, selling, yang paling utama sebenarnya adalah kita menciptakan bentuk atau yang sering di-ibaratkan ya, dianalogikan sebagai persona, atau segmentasi dari calon market kita. Nah, marketing ini prosesnya tadi yang sempat saya sampaikan, yang sempat kami sampaikan adalah menciptakan dan mencari kebutuhan dari calon customer di luar sana. Tujuannya apa? Tentu untuk mendapatkan market share. Tentu untuk menciptakan market share. Tentu untuk memperbesar market share. Nah, itu, dan yang terakhir
05:34
ini adalah proses dari final, dari ketiga hal ini. Setelah branding kita ciptakan value supaya orang teringat, oh, iya, kalau kita lihat hijau-hijau, nih, aplikasi Super Apps, value-nya apa yang disampaikan? Kita mudah ke mana-mana, sampai pakai tagline juga, pasti ada jalan. Terus, marketing-nya seperti apa? Dia ciptakan kebutuhan, orang kalau naik kendaraan roda empat, macet, orang naik kendaraan roda empat yang umum, kadang suka berpikir lama juga dan lain sebagainya, mungkin nanti berdempetan apalagi pandemik seperti ini, kita harus jaga jarak. Nah, marketing-nya dia ciptakan kebutuhan bahwa harus pakai aplikasi kami, dan harus menggunakan para ee jasa-jasa dari si agen-agen pengantar tersebut. Misalkan seperti itu. Baru terakhir selling-nya, menciptakan closing, menciptakan closing ini adalah biasanya tugasnya sales. Kalau di digital marketing nanti yang akan kita bahas, di sini ada tugasnya tim sales, dan juga
06:26
aktivitas-aktivitas melalui email marketing. Itu tujuannya, tentu menciptakan omzet. Enggak cuma profit ya. Mungkin kita lanjut lagi.
06:35
Nah, sekarang kita masuk nih, apa itu digital marketing? Nah, ini yang mau, yang mau kita bahas. Ah, mohon maaf, ini bentar slide saya kok close. Oke, nah, ini, sekarang apa itu digital marketing?
06:47
Mungkin bisa dilihat juga di layar, bahwa secara definisi yang mudahnya adalah digital marketing adalah aktivitas marketing, sama kayak tadi ya di slide sebelumnya, menciptakan atau mencari, gitu ya kebutuhan atau needs. Tapi sekarang metodenya atau tools-nya, yaitu berbeda menggunakan teknologi internet, seperti website, dan juga sosial media, mungkin Facebook, Instagram, dan sebut merek mohon maaf ya. Karena ini sudah sangat umum kalau untuk merek ee sosial media ini, menggunakan email, dan lain lain sebagainya. Bedanya apa nih dengan offline marketing? Kalau offline marketing itu atau yang sering juga, sering disebutkan juga sebagai traditional marketing itu adalah aktivitas marketing yang yang enggak menggunakan internet. Sebenarnya sederhana seperti itu.
07:33
Seperti apa, contoh mungkin masih bingung ya. Masih beberapa orang yang bingung apa sih bedanya offline dengan online atau digital, kalau yang offline itu tanpa teknologi internet. Seperti apa nih? Radio, enggak pakai internet, kecuali pakai handphone ya, ada, ada radionya, tapi kadang juga kan enggak perlu juga. Terus juga televisi, televisi kita enggak pakai internet, kecuali sekarang di-sampaikan oleh pemerintah kita, ada televisi digital, baru billboard, itu enggak pakai internet, kecuali billboard yang sekarang sudah menggunakan ada billboard menggunakan kan beberapa platform itu yang ada di atas mobil, itu billboard kecil tuh, dia berjalan. Kita bisa akses kita bisa, apa namanya, aplikasikan menggunakan eee aplikasi di handphone, brosur. Nah, itu salah satu contoh
08:15
kegiatan atau aktivitas marketing offline yang tidak menggunakan internet. Jadi, sebenarnya kedua metode marketing ini, mau itu digital ataupun online ataupun offline itu sama-sama dibutuhkan oleh sebuah brand atau sebuah bisnis, atau produk dan jasa yang mungkin teman-teman semua pasti memiliki atau mau jual. Tapi kita harus pastikan bahwa setiap
08:34
aktivitas ini, antara digital ataupun online serta offline, itu memiliki keunggulan dan kekurangan masing-masing. Yang mungkin kita enggak bahas pada
apa namanya pada hari ini.
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Nah, yang mau kita bahas adalah terkait tips yang ada di fundamental digital marketing, yang sering dikenal sebagai sales dan marketing funnel. Funnel seperti namanya ya, corong ya, funnel itu corong gitu ya. Di mana ada, dari paling atas, corong terbesar, sampai ke corong ke bawah, terjadinya closing, akhirnya penjualan, dapat omzet, dapat profit.
00:21
Nah, dari enam tahapan sales dan marketing panel ini, yang pertama ada namanya awareness. Awareness ini, itu adalah ibarat seperti orang, ini saya langsung analogi, analogi aja, ya. Dalam tahapan awareness ini, itu adalah di mana calon customer tahu nih, oh ada produk A, oh ada jasa B, mereka udah tahu, atau bahkan mereka udah pernah dengar. "Oh iya ada produk itu tuh. Oh iya, ada jasa itu saya tahu," tapi mereka belum ada keinginan untuk membeli.
00:50
Saya yakin, dari teman-teman semua sering mengalami hal tersebut tuh, ketika ngelihat suatu brand, ketika ngelihat suatu produk, atau sempat disampaikan oleh teman-teman kita kepikiran, "Oh iya saya tahu produk itu. Saya tahu jasa itu. Saya tahu merek itu," tapi saya belum mau beli, gitu, kan. Misalkan contoh, "Oh iya, saya baru tahu tuh kemarin ada handphone seri X, ada handphone seri Y," gitu kan. Tapi saya mau, belum mau beli, tuh. Nah, itu kurang lebih analogi untuk tahapan dari sales marketing panel yang pertama.
01:18
Baru yang turun, berikutnya, interest. Interest ini adalah masuk di mana tahapan-tahapan orang-orang tadi nih, calon customer tadi, mereka akhirnya kepikiran, "Oh iya ya, kayaknya oke juga, tuh. Oh iya ya, kayaknya menarik juga tuh. Eh, bagus juga nih. Eh, iya keren ya," gitu, kan. Terus mereka mulai dia tuh
01:37
nanya sana-sini, mereka mulai melakukan riset atau research, gitu ya. Cari sana-sini sampai akhirnya turun nih di tahapan berikutnya, consideration. Consideration ini adalah di mana tahapan customer mereka memilih nih, apakah saya mau mempertimbangkan untuk membeli produk AA atau produk B, atau brand C, atau jasa B, jasa D, ataupun jasa E, seperti itu. Makin mengecil nih corongnya, masuk ke intent and evaluation. Di sini, tahapan atau analoginya itu adalah orang itu atau calon customer kita udah punya rasa nih untuk beli produk A atau B, antara pilihan tadi ya, yang di-consideration di atas yang pertama, yang paling atas masuk ke bawah, internet evaluation. Mereka udah punya rasa nih untuk mau beli, antara pertimbangan beberapa produk ataupun jasa, ataupun brand. Mereka juga melakukan pertimbangan-pertimbangan dan juga melakukan evaluasi. Gitu, mereka melakukan evaluasi dari berbagai pilihan yang di mana mereka udah ada rasa. Jadi, di intent sama di evaluation mereka udah ada rasa, karena mereka mengevaluasi nih, ngecek riset dan sebagainya, gitu kan. Ngerisetnya di mana dan lain sebagainya nanti akan kita bahas, seperti apa contohnya. Selanjutnya, tahapan terakhir pasti akhirnya purchase. Setelah mereka mengevaluasi, mereka ada intent rasa untuk mau "Oke, saya mau beli, saya udah evaluasi produk ini berdasarkan consideration dari beberapa pilihan,"
03:00
akhirnya saya beli, akhirnya completed dan selesai.
03:04
Nah, tapi yang paling perlu teman-teman ketahui ya, kita tuh sering bersaing dengan banyak kompetitor, di orang-orang yang udah mau beli. Di orang-orang yang udah mau beli itu apa? Tahapan paling bawah, tahapan purchase, itu para digital marketer saling, saling beradu tuh situ. Itu para sales, para produk, para brand owner, atau para bisnis owner, itu sering, sering beradunya tuh, di orang-orang yang udah beli, orang-orang yang udah beli, ya. Bukan mau beli, tapi yang udah beli. Itu sering berantem situ tuh. Berantem ini dalam arti positif,
03:35
yang bakar-bakar uang lah, ngiklan dan sebagainya seperti itu. Atau bahkan kadang juga, si, apa namanya, digital marketer, tim sales, bisnis owner, dan sebagainya juga sering, sering berantem, gitu ya, masuk mungkin kalau teman-teman sering dengar, ada red ocean sama blue ocean. Nah, kadang banyak para digital marketer dan sales itu bermainnya tuh di upaya-upaya aktivitas-aktivitas kepada orang-orang yang udah beli, naik ke atas yang sudah ingin beli ataupun yang sudah melakukan evaluasi terhadap beberapa pilihan. Biasanya, tuh, kita marketer ataupun sales sering berantem di intent and evaluation dan purchase. Jadi, dia malah ngejar situ, tuh. Padahal sebenarnya kan, yang terbaik itu adalah kita kejar atasnya juga, tuh. Jangan cuma fokus pada di bawah, gitu. Sehingga semoga, setelah ini, kita membahas tentang tipsnya.
04:31
Jadi, yang saya harapkan, semoga tips yang akan saya sampaikan di sini bahwa secara sederhana, digital marketing yang harus teman-teman lakukan adalah harus ada pada tiap-tiap funnel ini. Kita main terus, tuh. Kita main digital marketing pada tahapan awareness, kita main digital marketing pada tahapan interest, pada tahapan consideration, pada, pada tahapan intent and evaluation sampai tahapan purchase. Kita main semua, tuh. Mainin semua digital marketing.
05:02
Karena yang salahnya, tadi sempat saya buka di awal, yang sering salah, orang-orang main fokus pada di yang udah beli, di yang akan beli, di yang sudah mengevaluasi produk apa yang akan dia pasti beli. Nah, itu, kan, akhirnya banyak berdarah-darah tuh, banyak bidding situ, banyak, banyak blot di situ. Jadi, dia masuk ke red ocean situ, tuh. Padahal ada blue ocean di atas, nih, di awareness. Orang masih, "Oh oke, saya tahu produk itu. Oh, saya tahu jasa itu. Tapi saya mau beli," kalau kita bisa pinter main digital marketing di situ, itu sangat ngebantu banget buat kita bisa fokus semuanya, dan kita bisa hajar semua untuk bisa masuk, akhirnya beli produk kita.
05:40
Nah, sekarang tipsnya. Di tahapan awal, atau tahapan awareness, interest, dan consideration, saya langsung bikin di, di layar ya, ee di slide itu, tiga, gitu. Hijau, orange, sama hijau muda ya, hijau muda, gitu ya. Di sini, itu kita harus banget update sama maintain. Dua ini aja. Update dan maintain ini dari apa? Kita main Facebook, kita main Instagram, atau kita main YouTube. Kita buat konten-konten atau info-info yang bermanfaat. Di sini, kita main konten di sini nih. Di tahapan awareness, di tahapan interest, sama tahapan consideration. Misal paling gampang, saya pakai contoh produk ya. Misal, kita punya produk itu makanan, tapi kita juga punya nih, tempat makan untuk dine in yang seperti restoran misalnya. Pasti, kan, sering banget nih ya, teman-teman semua sering banget, apa namanya, ketemu restoran di daerah tertentu, tapi enggak pernah tahu itu apa, gitu. Tapi semisal pas ada calon customer ngelihat restoran kita, dan dia masuk ke tahapan interest, setelah tahu, "Oh, ada, ada restoran ini ya." Akhirnya masuk ke tahapan interest untuk dia mau cari tahu dulu. Nah, itu dia akhirnya main, main di mana, tuh? Akhirnya, dia mulai kepo. Di sinilah dia tahapan di awareness sama interest. Biasanya apa yang akan calon customer lakukan atau apa yang akan teman-teman lakukan ketika mendapati hal tersebut? Umumnya, teman-teman pasti akan ngecek Instagram, Facebook, atau Facebook grup lah ya, biasanya. Nah, ini ada enggak sih, makanan ini? Ada enggak sih kontennya? Ada enggak sih review-review atau bahkan di YouTube? Gitu. Atau bisa jadi ketika teman-teman mau coba aktivitasnya untuk meng-grab market yang ada di awareness interest, itu bisa main juga di pameran. Kan, sekarang juga banyak juga pameran-pameran yang mungkin enggak terlalu mahal lah. Misalkan 300 sampai 400, 1 juta sehari, gitu. Tapi bisa grab di situ tuh. Tapi, jangan cuma, jangan lupa juga tipsnya adalah tetap udah main di awalnya nih, di awareness-nya, kita bikin konten yang baik.
07:40
Mungkin saya tambah tips yang enggak ada di slide. Tips bikin konten itu ada tiga. Tips bikin konten itu ada tiga, khususnya Instagram ya. Yang pertama, bikin konten itu enggak jauh-jauh dari yang berhubungan dengan edukasi, atau memberikan informasi. Yang kedua, hal-hal yang berhubungan langsung ke, ah, tiba-tiba saya kedua saya lupa, yang terakhir adalah untuk entertain, gitu. Jadi, fokus antara edukasi atau langsung ke kalau enggak salah saya ingat ya, saya, saya sering sharing ini ke beberapa tim saya dulu ataupun ke beberapa klien saya. Cuma saya lupa nih. Biasanya, kita pakai slide. Yang kedua saya agak lupa, yang ketiga adalah entertainment. Kalau teman-teman lihat beberapa, Bagaimana Mas?
Gimana, Mas? Yang economic, economic value.
Oh, bukan, bukan. Bukan, ya?
Saya, saya suka menyampaikan ke para klien ataupun ke para temen, tim-tim saya kalau di kantor, itu saya suka sampaikan bikin konten itu enggak jauh-jauh dari tiga hal ini, Heem. gitu. Fokus pada edukasi, jadi kita bikin edukasi sering banget ya, enggak jauh-jauh konten-konten itu, kalau enggak edukasi, informasi, yang keduanya saya lupa nih, apa, saya, mohon maaf ya, dan yang ketiga adalah entertain. Heem.
Tapi, biasanya, yang entertain, jadi tapi di kemasa ini gabungan antara satu dan dua, atau dua dan tiga, atau satu dan tiga, edukasi yang entertain. Heem.
Mungkin teman-teman sering dengar ya, "Tahukah kamu?" gitu, kan. Tadi sedang ketemu tuh, kadang konten di Instagram, ketika masuk ke search itu atau ketika masuk ke bagian tengah-tengah tuh yang muncul semua feed, itu muncul tuh "Tahukah kamu, tahukah kamu, tahukah kamu?". Nah, itu kan, sebenarnya edukasi tapi yang juga meng-entertain. Heem.
Kayak gitu. Jadi, ketika tadi teman-teman main di pameran tips dari saya, kita bayar mungkin enggak terlalu mahal, misalkan 500 sampai 1 juta, kita grab mereka dari awareness sampai ke interest, jangan lupa juga main di konten di awalnya. Baik, itu Instagram ataupun Facebook.
09:32
Jadi, di tahapan ini nih, teman-teman itu semua harus melakukan maintain, juga mesti ingat harus, saya, saya sampaikan di slide, harus juga maintain terkait directory digital aset, seperti di Zomato, di Grab, ee apa, Grab ya, saya juga lupa tuh. Itu kita maintain apa di situ? Kita maintain kalau bisnisnya restoran, kita maintain kalau bisnisnya hotel dan jenis-jenisnya. Kita maintain review-review dari para customer yang sebelumnya. Iya.
Jangan sampai ada customer yang memberikan review, misalkan bintang dua, bintang tiga, komennya negatif. Itu hati-hati banget, tuh. Karena akhirnya jadi, bisa mengurungkan niat orang tadi yang udah interest akhirnya naik ke awareness akhirnya hilang, gone, Heem. gitu. Intinya adalah pada level atas ini awareness dan interest, kita itu harus bisa menyampaikan value untuk bisa meng-grab orang-orang yang sudah punya demand nih, ada kebutuhannya terhadap produk ataupun jasa yang kita punya, kayak gitu.
10:33
Masuk ke bawahnya nih, di bawahnya ada intent sama evaluation. Di sini biasanya orang-orang itu sudah ngerasa nih, "Oh, saya ada kebutuhan, oh, saya ada demand kepada produk ataupun jasa tadi," baru mereka akan melakukan pencarian lebih lanjut. Tahapan di sini, biasanya mereka sudah melakukan evaluasi-evaluasi lebih detail. Bisa dari Facebook juga, bisa dari Instagram juga, bahkan enggak sedikit dari Google search atau marketplace. Tapi, sebenarnya, dari keempat hal ini aja itu tergantung lagi kepada produk kita, kepada jenis industri kita ataupun kepada calon target market kita, gitu. Kita enggak mungkin fokus, ini, ini jujur ya, kepada klien saya sendiri, saya enggak akan sampaikan Bapak atau Ibu main di Google Ads. Heem.
Kalau kalian bisnisnya restoran, enggak. Karena beda-beda. Biasanya, kalau restoran, makanan, dan lain sebagainya pasti langsung masuk ke marketplace, eh, sorry langsung masuk ke, apa namanya, sosial media, seperti Instagram ataupun Facebook. Saya pribadi, ketika ngelihat atau mencoba review, mencari-cari review makanan, enggak jauh-jauh ngecek di Facebook atau Instagram. Enggak mungkin saya nyari di Google, sangat jarang, kecuali restoran yang mungkin udah high class, bintang lima ke atas mungkin, kayak gitu.
11:44
Jadi, biasanya kalau kita sudah dengan baik melakukan maintain di awal tadi nih di awareness, interest. Nah, seperti pembuatan konten, info-info, testimoni kita perbaiki, kita sangat atur dalam seni rupa, jangan sampai ada negatif-negatif campaign dari orang. Nah, jadi orang-orang yang sudah di tahapan intent and evaluation ini adalah orang-orang yang sebenarnya udah ingin beli, gitu. Mereka sudah sadar, sudah tahu, dan ada demand nih terhadap produk ataupun jasa kita. Makanya, kan, sering kita ketemuin ya, banyak yang mengatakan ini saya juga tuliskan market place ya, di tahapan intent and evaluation, banyak orang yang mengatakan, "Kok marketplace itu", misalkan saya menyebut merek ya, Tokopedia dengan Shopee, "itu kok perang harga?". Pasti kepikiran enggak? "Oh, iya perang harga ya." Banyak banget yang mengatakan terjadi di sini murah, di sini murah, kok beda dan sebagainya, gitu. "Kok Tokopedianya lebih mahal, kok Shopee-nya lebih murah?", atau kebalikannya, "Kok Shopee-nya lebih mahal? Kok Tokopedianya lebih murah?" karena mereka di sini, tuh, itu adalah tahapan-tahapan ketika mereka masuk ke marketplace buat nyari itu adalah orang-orang atau calon customer yang sudah masuk ke tahapan intent and evaluation. Jadi, di mana calon customer ini udah tertarik, atau siap untuk beli, gitu. Baru yang terakhir ini adalah sales dan marketing panel terakhir yaitu tahapan purchase. Di sini sih, kerjanya tim sales dan juga dibantu melalui upaya-upaya email marketing. Tim sales ini ngapain? Tim sales ini biasanya ketika udah ada evaluation suka ada pertanyaan-pertanyaan tuh. "Kak, berapa? Min berapa?" gitu-gitu. Itu tim sales yang harusnya main. Tim sales yang harusnya difokus tuh, gimana cara aktivitas kita lakukan supaya mengkonversi dari dia udah evaluasi produk kita, jasa kita yang kita jual, mengevaluasi tadi kita konversi jadi penjualan. Gitu, langsung kasih paket. Mungkin kalau ini enggak kita bahas tentang sales-nya, tapi lebih fokus kepada marketing funnel-nya. Tapi, ketika sales, ya ini adalah tim sales bagaimana mengkonversi tapi sedikit rupa rasa orang yang udah mau beli. Karena kalau orang udah nyari di Google search, nyari di marketplace, nyari lebih detail di IG dan Facebook bahkan nge-DM ataupun komen tanya harga. Itu sebenarnya udah tahapan orang masuk ke intent and evaluation, di mana itu ada orang udah pasti mau beli. Itu sederhananya.
13:56
Sekarang kita masuk yang terakhir, sebelum kita tutup. Bahwa, ada namanya, atau mungkin saya kasih contoh apa, sebelum kita tutup kita kasih contoh real-nya aja ya, gini. Real-nya adalah buat teman-teman semua di berbagai industri, di tahapan awal nih, di tahapan untuk ketika sales dan marketing funnel di awareness dan interest, itu fokus pada bikin konten yang valuable, kasih value-value semua, kasih info-info interaktif, kasih info-info yang benar-benar value, jangan cuma yang lucu-lucu, yang fokus pada entertain aja, jangan. Kecuali memang bisnisnya adalah berhubungan dengan entertain. Tapi, saya yakin teman-teman yang nonton di channel Pasar Mentor ini, pasti fokusnya adalah bisnis semi-entertain lah, atau non-entertain. Kalau enggak bisnisnya jualan produk ataupun jasa yang non-entertain, gitu. Fokus bikin konten yang valuable. Selanjutnya tahapan di interest, itu kita kasih value tambahan. Berupa misalnya kita kasih e-book gratis, kita kasih whitepaper, kita kasih update-update bisnis terbaru, tapi dengan syarat, syaratnya apa? Kita minta database. Dia harus ngisi nama, nomor telepon, tempat, tanggal lahir mungkin bahkan email. Tujuannya apa? Kita mengumpulkan database. Tahapan berikutnya, dari database tadi, kita undang mereka untuk ikut event-event gratis, misal pelatihan gratis, undang ke seminar gratis, undang ke webinar gratis. Ini tahapan sebelum intent and evaluation, ya. Baru tahapan intent and evaluation setelah mereka hadir nih, dari sekian database yang udah kita dapatkan, dari tadi kita kasih e-book, kita kasih white paper, kita kasih info-info update bisnis terbaru buat nambah ketertarikan mereka, buat meningkatkan rasa penasaran mereka, pada, pada pelatihan gratis, webinar gratis, seminar gratis, masuk tuh. Kita bikin dia supaya intent and evaluation langsung purchase. Dengan cara apa? Kita sampaikan di akhir webinar, di akhir pelatihan, di akhir seminar gratis tadi, pakai CTA. Ini sering banget nih kalau teman-teman yang udah berkecimpung di dunia digital marketing sering dengar namanya CTA, CTA, call to action. Call to action-nya apa? Kita jelaskan produk kita, kita jelaskan jasa kita yang bisa menjawab keresahan atau masalah dari Bapak atau Ibu yang hadir pada event gratis tersebut. Karena kalau orang hadir, itu dia sudah masuk ke intent, tuh.
16:19
Atau evaluation, dia mau evaluasi. "Seperti apa sih nih, seminar gratisnya? Seperti apa sih pelatihan gratisnya?" Karena jualannya pasti enggak jauh-jauh dari pelatihan, enggak jauh-jauh dari jualan buku mungkin, enggak jauh-jauh dari penjualan jasanya ataupun produknya, melalui pengundangan dari webinar ataupun seminar gratis. Kayak gitu.
16:36
Oke, mungkin demikian sekilas mengenai fundamental di digital marketing, perbedaan branding, marketing, selling, dan juga tips dalam hal selling dan marketing panel. Semoga ini bisa membantu teman-teman semua untuk dapetin insight yang ya semoga berharap, saya sih berharap bisa valuable banget ya, bisa ngebantu teman-teman. Karena perlu banget teman-teman ingat, digital marketing semakin ke depan semakin mahal, semakin ke depan semakin sulit, semakin ke depan semakin berkembang. Jadi, kalau kita enggak maintain di awal secara perlahan ya, dari awareness-nya, sampai ke interest kita enggak maintain di awal, maka kita akan habis ke bawahnya, kalau enggak ujung-ujungnya kita main iklan yang berbayar dan akhirnya mahal. Mungkin demikian penyampaian dari saya. Kurang lebihnya saya mohon maaf. Terima kasih, wassalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh.
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00:05
Oke baik, Mas. Kita mulai, Mas. Siap.
00:12
Halo, salam rekan-rekan sekalian. Ketemu lagi dengan saya Andrizal dari Pasar Mentor. Kali ini kita kedatangan tamu istimewa. Beliau adalah Bapak, Mas lah ya enaknya, Mas Fajri Riyan Iznanda. Beliau adalah praktisi dari eee digital marketing. Beliau founder dari sebuah agensi digital agensi. Kemudian head marketing, Head of Marketing dari sebuah Fintech namanya Shafiq. Dan di samping itu juga masih ada waktunya untuk jadi dosen ya Mas ya, dosen ee Perbankan Syariah.
00:50
Bagaimana Mas ee kabarnya sekarang?
Alhamdulillah sehat, Mas.
Oke, baik.
00:57
Eee, baik, mungkin kita langsung saja ya. Mas, kali ini mungkin cerita sedikit kita akan ee sharing tentang apa, Mas? Silakan.
Iya, baik terima kasih Mas Andrizal dan juga teman-teman semua yang menonton channel ini atau Pasar Mentor ini. Pada hari ini kita akan sedikit membahas tentang tips sederhana sebenarnya yang mungkin jarang terlewat atau sering banget terlewat oleh para digital marketer luar sana.
01:28
Heem
Jadi yang penting fokusnya adalah jualan, jualan. Gimana cara bikin market itu tertarik dan lain sebagainya. Tapi asal aja gitu. Nah, mungkin melalui tips yang akan kita share pada hari ini, mudah-mudahan bisa nge-memberikan sedikit pencerahan nih, sebenarnya selain nanti kita juga akan membahas tentang apa sih digital marketing. Tapi sebelum ini juga kita akan bahas sedikit mengenai apa sih bedanya marketing, heem branding yang sering banget mungkin di luar sana mengagung-agungkan dan juga selling. Secara sejelas saja. Baru yang terakhir nanti kita akan memberikan sedikit-sedikit tips sederhana, sebenarnya digital marketing itu apa dan lanjut kira-kira seperti apa sih secara fundamental tips yang tepat untuk kita menjalankan digital marketing, khususnya di era pos-pos pandemik ya, Mas ya, kira-kira mungkin seperti itulah, ya.
Heem, heem.
Ya mungkin demikian.
Baik, menarik.
02:18
Oke, nah, tadi kan sempat saya sampaikan ada namanya branding, marketing, dan juga selling, gitu ya. Iya. Yang mungkin di luar sana suka bingung, nih, branding itu apa sih, marketing itu apa sih, selling itu apa sih dan mungkin kadang berpikir, suka ada pertanyaan juga yang muncul, apa sih atau branding, kita branding dulu atau marketing dulu, kita selling dulu atau marketing dulu, atau ketiganya atau apa dulu? Nah, mendingan kita cari tahu dulu nih kira-kira sebenarnya definisi dari masing-masing dan juga tujuan serta prosesnya itu apa.
02:47
Mudah-mudahan ini bisa memberikan pencerahan sedikit buat teman-teman semua, yang menonton channel Pasar Mentor ini.
02:53
Oke, sebagaimana teman-teman semua lihat di slide, sebenarnya branding itu secara proses, itu adalah bagaimana kita mengkomunikasikan value pada suatu brand, atau pada suatu merek atau yang ada pada produk ataupun jasa yang mungkin teman-teman jual atau punya. Jadi sampaikan nih value-nya apa, gitu. Kalau secara tujuannya nanti setelah proses kita sampaikan value, misalkan contoh
03:19
kita sebut dengan aplikasi ya, aplikasi ee yang mungkin kalau secara, secara saya sebut mereknya atau secara tagline-nya, Super Apps, pasti langsung kepikiran tuh, apa gitu ya. Yang warna hijau, yang dia ngebantu para orang-orang di luar sana dalam hal mencari kendaraan untuk sampai ke tujuan. Nah, value-nya apa yang disampaikan? Nah, dia nge-branding-nya apa? Yang nge-branding-nya pasti ada jalan. Tujuannya apa? Supaya calon customernya atau customernya kelak menjadi loyalis. Itulah
03:50
salah satu cara dia melakukan branding. Karena branding itu bukan terbatas pada brand, merek namanya, logo, warna, corporate color, dan lain sebagainya. Itu enggak, branding itu adalah upaya kita atau aktivitas-aktivitas kita yang punya brand yang punya merek, yang punya produk atau jasa dalam mengkomunikasikan value yang kita punya. Nah, baru berikutnya, ada namanya marketing. Yang insyaallah pada slide berikutnya kita akan bahas tentang digitalnya. Bukan yang secara offline, tentunya. Marketing di sini adalah mungkin sudah pada tahu semua, marketing secara proses atau aktivitas yang dilakukan adalah menciptakan atau mencari, apa nih yang dicari, needs dari calon customer. Kebutuhannya apa?
04:29
Setelah kita bisa mencari atau menciptakan kebutuhannya, sebenarnya bedanya antara menciptakan kebutuhan dan mencari, itu cuma dua sih, antara kita sudah punya produk atau kita belum punya produk. Jadi, kalau kita udah punya produk, berarti kan kita harus melempar kepada market, dengan cara apa? Kita ciptakan kebutuhan, kebutuhan para market kita terhadap produk tersebut. Kalau kita belum punya produk, kita baru punya merek, baru punya PT misalkan atau CV, nah, kita mau ciptakan produk nih, di situlah baru kita cari kebutuhannya seperti apa. Kebutuhan dari calon customer kita kelak. Walaupun di luar dari branding, marketing, selling, yang paling utama sebenarnya adalah kita menciptakan bentuk atau yang sering di-ibaratkan ya, dianalogikan sebagai persona, atau segmentasi dari calon market kita. Nah, marketing ini prosesnya tadi yang sempat saya sampaikan, yang sempat kami sampaikan adalah menciptakan dan mencari kebutuhan dari calon customer di luar sana. Tujuannya apa? Tentu untuk mendapatkan market share. Tentu untuk menciptakan market share. Tentu untuk memperbesar market share. Nah, itu, dan yang terakhir
05:34
ini adalah proses dari final, dari ketiga hal ini. Setelah branding kita ciptakan value supaya orang teringat, oh, iya, kalau kita lihat hijau-hijau, nih, aplikasi Super Apps, value-nya apa yang disampaikan? Kita mudah ke mana-mana, sampai pakai tagline juga, pasti ada jalan. Terus, marketing-nya seperti apa? Dia ciptakan kebutuhan, orang kalau naik kendaraan roda empat, macet, orang naik kendaraan roda empat yang umum, kadang suka berpikir lama juga dan lain sebagainya, mungkin nanti berdempetan apalagi pandemik seperti ini, kita harus jaga jarak. Nah, marketing-nya dia ciptakan kebutuhan bahwa harus pakai aplikasi kami, dan harus menggunakan para ee jasa-jasa dari si agen-agen pengantar tersebut. Misalkan seperti itu. Baru terakhir selling-nya, menciptakan closing, menciptakan closing ini adalah biasanya tugasnya sales. Kalau di digital marketing nanti yang akan kita bahas, di sini ada tugasnya tim sales, dan juga
06:26
aktivitas-aktivitas melalui email marketing. Itu tujuannya, tentu menciptakan omzet. Enggak cuma profit ya. Mungkin kita lanjut lagi.
06:35
Nah, sekarang kita masuk nih, apa itu digital marketing? Nah, ini yang mau, yang mau kita bahas. Ah, mohon maaf, ini bentar slide saya kok close. Oke, nah, ini, sekarang apa itu digital marketing?
06:47
Mungkin bisa dilihat juga di layar, bahwa secara definisi yang mudahnya adalah digital marketing adalah aktivitas marketing, sama kayak tadi ya di slide sebelumnya, menciptakan atau mencari, gitu ya kebutuhan atau needs. Tapi sekarang metodenya atau tools-nya, yaitu berbeda menggunakan teknologi internet, seperti website, dan juga sosial media, mungkin Facebook, Instagram, dan sebut merek mohon maaf ya. Karena ini sudah sangat umum kalau untuk merek ee sosial media ini, menggunakan email, dan lain lain sebagainya. Bedanya apa nih dengan offline marketing? Kalau offline marketing itu atau yang sering juga, sering disebutkan juga sebagai traditional marketing itu adalah aktivitas marketing yang yang enggak menggunakan internet. Sebenarnya sederhana seperti itu.
07:33
Seperti apa, contoh mungkin masih bingung ya. Masih beberapa orang yang bingung apa sih bedanya offline dengan online atau digital, kalau yang offline itu tanpa teknologi internet. Seperti apa nih? Radio, enggak pakai internet, kecuali pakai handphone ya, ada, ada radionya, tapi kadang juga kan enggak perlu juga. Terus juga televisi, televisi kita enggak pakai internet, kecuali sekarang di-sampaikan oleh pemerintah kita, ada televisi digital, baru billboard, itu enggak pakai internet, kecuali billboard yang sekarang sudah menggunakan ada billboard menggunakan kan beberapa platform itu yang ada di atas mobil, itu billboard kecil tuh, dia berjalan. Kita bisa akses kita bisa, apa namanya, aplikasikan menggunakan eee aplikasi di handphone, brosur. Nah, itu salah satu contoh
08:15
kegiatan atau aktivitas marketing offline yang tidak menggunakan internet. Jadi, sebenarnya kedua metode marketing ini, mau itu digital ataupun online ataupun offline itu sama-sama dibutuhkan oleh sebuah brand atau sebuah bisnis, atau produk dan jasa yang mungkin teman-teman semua pasti memiliki atau mau jual. Tapi kita harus pastikan bahwa setiap
08:34
aktivitas ini, antara digital ataupun online serta offline, itu memiliki keunggulan dan kekurangan masing-masing. Yang mungkin kita enggak bahas pada
apa namanya pada hari ini.
00:00
Nah, yang mau kita bahas adalah terkait tips yang ada di fundamental digital marketing, yang sering dikenal sebagai sales dan marketing funnel. Funnel seperti namanya ya, corong ya, funnel itu corong gitu ya. Di mana ada, dari paling atas, corong terbesar, sampai ke corong ke bawah, terjadinya closing, akhirnya penjualan, dapat omzet, dapat profit.
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Nah, dari enam tahapan sales dan marketing panel ini, yang pertama ada namanya awareness. Awareness ini, itu adalah ibarat seperti orang, ini saya langsung analogi, analogi aja, ya. Dalam tahapan awareness ini, itu adalah di mana calon customer tahu nih, oh ada produk A, oh ada jasa B, mereka udah tahu, atau bahkan mereka udah pernah dengar. "Oh iya ada produk itu tuh. Oh iya, ada jasa itu saya tahu," tapi mereka belum ada keinginan untuk membeli.
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Saya yakin, dari teman-teman semua sering mengalami hal tersebut tuh, ketika ngelihat suatu brand, ketika ngelihat suatu produk, atau sempat disampaikan oleh teman-teman kita kepikiran, "Oh iya saya tahu produk itu. Saya tahu jasa itu. Saya tahu merek itu," tapi saya belum mau beli, gitu, kan. Misalkan contoh, "Oh iya, saya baru tahu tuh kemarin ada handphone seri X, ada handphone seri Y," gitu kan. Tapi saya mau, belum mau beli, tuh. Nah, itu kurang lebih analogi untuk tahapan dari sales marketing panel yang pertama.
01:18
Baru yang turun, berikutnya, interest. Interest ini adalah masuk di mana tahapan-tahapan orang-orang tadi nih, calon customer tadi, mereka akhirnya kepikiran, "Oh iya ya, kayaknya oke juga, tuh. Oh iya ya, kayaknya menarik juga tuh. Eh, bagus juga nih. Eh, iya keren ya," gitu, kan. Terus mereka mulai dia tuh
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nanya sana-sini, mereka mulai melakukan riset atau research, gitu ya. Cari sana-sini sampai akhirnya turun nih di tahapan berikutnya, consideration. Consideration ini adalah di mana tahapan customer mereka memilih nih, apakah saya mau mempertimbangkan untuk membeli produk AA atau produk B, atau brand C, atau jasa B, jasa D, ataupun jasa E, seperti itu. Makin mengecil nih corongnya, masuk ke intent and evaluation. Di sini, tahapan atau analoginya itu adalah orang itu atau calon customer kita udah punya rasa nih untuk beli produk A atau B, antara pilihan tadi ya, yang di-consideration di atas yang pertama, yang paling atas masuk ke bawah, internet evaluation. Mereka udah punya rasa nih untuk mau beli, antara pertimbangan beberapa produk ataupun jasa, ataupun brand. Mereka juga melakukan pertimbangan-pertimbangan dan juga melakukan evaluasi. Gitu, mereka melakukan evaluasi dari berbagai pilihan yang di mana mereka udah ada rasa. Jadi, di intent sama di evaluation mereka udah ada rasa, karena mereka mengevaluasi nih, ngecek riset dan sebagainya, gitu kan. Ngerisetnya di mana dan lain sebagainya nanti akan kita bahas, seperti apa contohnya. Selanjutnya, tahapan terakhir pasti akhirnya purchase. Setelah mereka mengevaluasi, mereka ada intent rasa untuk mau "Oke, saya mau beli, saya udah evaluasi produk ini berdasarkan consideration dari beberapa pilihan,"
03:00
akhirnya saya beli, akhirnya completed dan selesai.
03:04
Nah, tapi yang paling perlu teman-teman ketahui ya, kita tuh sering bersaing dengan banyak kompetitor, di orang-orang yang udah mau beli. Di orang-orang yang udah mau beli itu apa? Tahapan paling bawah, tahapan purchase, itu para digital marketer saling, saling beradu tuh situ. Itu para sales, para produk, para brand owner, atau para bisnis owner, itu sering, sering beradunya tuh, di orang-orang yang udah beli, orang-orang yang udah beli, ya. Bukan mau beli, tapi yang udah beli. Itu sering berantem situ tuh. Berantem ini dalam arti positif,
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yang bakar-bakar uang lah, ngiklan dan sebagainya seperti itu. Atau bahkan kadang juga, si, apa namanya, digital marketer, tim sales, bisnis owner, dan sebagainya juga sering, sering berantem, gitu ya, masuk mungkin kalau teman-teman sering dengar, ada red ocean sama blue ocean. Nah, kadang banyak para digital marketer dan sales itu bermainnya tuh di upaya-upaya aktivitas-aktivitas kepada orang-orang yang udah beli, naik ke atas yang sudah ingin beli ataupun yang sudah melakukan evaluasi terhadap beberapa pilihan. Biasanya, tuh, kita marketer ataupun sales sering berantem di intent and evaluation dan purchase. Jadi, dia malah ngejar situ, tuh. Padahal sebenarnya kan, yang terbaik itu adalah kita kejar atasnya juga, tuh. Jangan cuma fokus pada di bawah, gitu. Sehingga semoga, setelah ini, kita membahas tentang tipsnya.
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Jadi, yang saya harapkan, semoga tips yang akan saya sampaikan di sini bahwa secara sederhana, digital marketing yang harus teman-teman lakukan adalah harus ada pada tiap-tiap funnel ini. Kita main terus, tuh. Kita main digital marketing pada tahapan awareness, kita main digital marketing pada tahapan interest, pada tahapan consideration, pada, pada tahapan intent and evaluation sampai tahapan purchase. Kita main semua, tuh. Mainin semua digital marketing.
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Karena yang salahnya, tadi sempat saya buka di awal, yang sering salah, orang-orang main fokus pada di yang udah beli, di yang akan beli, di yang sudah mengevaluasi produk apa yang akan dia pasti beli. Nah, itu, kan, akhirnya banyak berdarah-darah tuh, banyak bidding situ, banyak, banyak blot di situ. Jadi, dia masuk ke red ocean situ, tuh. Padahal ada blue ocean di atas, nih, di awareness. Orang masih, "Oh oke, saya tahu produk itu. Oh, saya tahu jasa itu. Tapi saya mau beli," kalau kita bisa pinter main digital marketing di situ, itu sangat ngebantu banget buat kita bisa fokus semuanya, dan kita bisa hajar semua untuk bisa masuk, akhirnya beli produk kita.
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Nah, sekarang tipsnya. Di tahapan awal, atau tahapan awareness, interest, dan consideration, saya langsung bikin di, di layar ya, ee di slide itu, tiga, gitu. Hijau, orange, sama hijau muda ya, hijau muda, gitu ya. Di sini, itu kita harus banget update sama maintain. Dua ini aja. Update dan maintain ini dari apa? Kita main Facebook, kita main Instagram, atau kita main YouTube. Kita buat konten-konten atau info-info yang bermanfaat. Di sini, kita main konten di sini nih. Di tahapan awareness, di tahapan interest, sama tahapan consideration. Misal paling gampang, saya pakai contoh produk ya. Misal, kita punya produk itu makanan, tapi kita juga punya nih, tempat makan untuk dine in yang seperti restoran misalnya. Pasti, kan, sering banget nih ya, teman-teman semua sering banget, apa namanya, ketemu restoran di daerah tertentu, tapi enggak pernah tahu itu apa, gitu. Tapi semisal pas ada calon customer ngelihat restoran kita, dan dia masuk ke tahapan interest, setelah tahu, "Oh, ada, ada restoran ini ya." Akhirnya masuk ke tahapan interest untuk dia mau cari tahu dulu. Nah, itu dia akhirnya main, main di mana, tuh? Akhirnya, dia mulai kepo. Di sinilah dia tahapan di awareness sama interest. Biasanya apa yang akan calon customer lakukan atau apa yang akan teman-teman lakukan ketika mendapati hal tersebut? Umumnya, teman-teman pasti akan ngecek Instagram, Facebook, atau Facebook grup lah ya, biasanya. Nah, ini ada enggak sih, makanan ini? Ada enggak sih kontennya? Ada enggak sih review-review atau bahkan di YouTube? Gitu. Atau bisa jadi ketika teman-teman mau coba aktivitasnya untuk meng-grab market yang ada di awareness interest, itu bisa main juga di pameran. Kan, sekarang juga banyak juga pameran-pameran yang mungkin enggak terlalu mahal lah. Misalkan 300 sampai 400, 1 juta sehari, gitu. Tapi bisa grab di situ tuh. Tapi, jangan cuma, jangan lupa juga tipsnya adalah tetap udah main di awalnya nih, di awareness-nya, kita bikin konten yang baik.
07:40
Mungkin saya tambah tips yang enggak ada di slide. Tips bikin konten itu ada tiga. Tips bikin konten itu ada tiga, khususnya Instagram ya. Yang pertama, bikin konten itu enggak jauh-jauh dari yang berhubungan dengan edukasi, atau memberikan informasi. Yang kedua, hal-hal yang berhubungan langsung ke, ah, tiba-tiba saya kedua saya lupa, yang terakhir adalah untuk entertain, gitu. Jadi, fokus antara edukasi atau langsung ke kalau enggak salah saya ingat ya, saya, saya sering sharing ini ke beberapa tim saya dulu ataupun ke beberapa klien saya. Cuma saya lupa nih. Biasanya, kita pakai slide. Yang kedua saya agak lupa, yang ketiga adalah entertainment. Kalau teman-teman lihat beberapa, Bagaimana Mas?
Gimana, Mas? Yang economic, economic value.
Oh, bukan, bukan. Bukan, ya?
Saya, saya suka menyampaikan ke para klien ataupun ke para temen, tim-tim saya kalau di kantor, itu saya suka sampaikan bikin konten itu enggak jauh-jauh dari tiga hal ini, Heem. gitu. Fokus pada edukasi, jadi kita bikin edukasi sering banget ya, enggak jauh-jauh konten-konten itu, kalau enggak edukasi, informasi, yang keduanya saya lupa nih, apa, saya, mohon maaf ya, dan yang ketiga adalah entertain. Heem.
Tapi, biasanya, yang entertain, jadi tapi di kemasa ini gabungan antara satu dan dua, atau dua dan tiga, atau satu dan tiga, edukasi yang entertain. Heem.
Mungkin teman-teman sering dengar ya, "Tahukah kamu?" gitu, kan. Tadi sedang ketemu tuh, kadang konten di Instagram, ketika masuk ke search itu atau ketika masuk ke bagian tengah-tengah tuh yang muncul semua feed, itu muncul tuh "Tahukah kamu, tahukah kamu, tahukah kamu?". Nah, itu kan, sebenarnya edukasi tapi yang juga meng-entertain. Heem.
Kayak gitu. Jadi, ketika tadi teman-teman main di pameran tips dari saya, kita bayar mungkin enggak terlalu mahal, misalkan 500 sampai 1 juta, kita grab mereka dari awareness sampai ke interest, jangan lupa juga main di konten di awalnya. Baik, itu Instagram ataupun Facebook.
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Jadi, di tahapan ini nih, teman-teman itu semua harus melakukan maintain, juga mesti ingat harus, saya, saya sampaikan di slide, harus juga maintain terkait directory digital aset, seperti di Zomato, di Grab, ee apa, Grab ya, saya juga lupa tuh. Itu kita maintain apa di situ? Kita maintain kalau bisnisnya restoran, kita maintain kalau bisnisnya hotel dan jenis-jenisnya. Kita maintain review-review dari para customer yang sebelumnya. Iya.
Jangan sampai ada customer yang memberikan review, misalkan bintang dua, bintang tiga, komennya negatif. Itu hati-hati banget, tuh. Karena akhirnya jadi, bisa mengurungkan niat orang tadi yang udah interest akhirnya naik ke awareness akhirnya hilang, gone, Heem. gitu. Intinya adalah pada level atas ini awareness dan interest, kita itu harus bisa menyampaikan value untuk bisa meng-grab orang-orang yang sudah punya demand nih, ada kebutuhannya terhadap produk ataupun jasa yang kita punya, kayak gitu.
10:33
Masuk ke bawahnya nih, di bawahnya ada intent sama evaluation. Di sini biasanya orang-orang itu sudah ngerasa nih, "Oh, saya ada kebutuhan, oh, saya ada demand kepada produk ataupun jasa tadi," baru mereka akan melakukan pencarian lebih lanjut. Tahapan di sini, biasanya mereka sudah melakukan evaluasi-evaluasi lebih detail. Bisa dari Facebook juga, bisa dari Instagram juga, bahkan enggak sedikit dari Google search atau marketplace. Tapi, sebenarnya, dari keempat hal ini aja itu tergantung lagi kepada produk kita, kepada jenis industri kita ataupun kepada calon target market kita, gitu. Kita enggak mungkin fokus, ini, ini jujur ya, kepada klien saya sendiri, saya enggak akan sampaikan Bapak atau Ibu main di Google Ads. Heem.
Kalau kalian bisnisnya restoran, enggak. Karena beda-beda. Biasanya, kalau restoran, makanan, dan lain sebagainya pasti langsung masuk ke marketplace, eh, sorry langsung masuk ke, apa namanya, sosial media, seperti Instagram ataupun Facebook. Saya pribadi, ketika ngelihat atau mencoba review, mencari-cari review makanan, enggak jauh-jauh ngecek di Facebook atau Instagram. Enggak mungkin saya nyari di Google, sangat jarang, kecuali restoran yang mungkin udah high class, bintang lima ke atas mungkin, kayak gitu.
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Jadi, biasanya kalau kita sudah dengan baik melakukan maintain di awal tadi nih di awareness, interest. Nah, seperti pembuatan konten, info-info, testimoni kita perbaiki, kita sangat atur dalam seni rupa, jangan sampai ada negatif-negatif campaign dari orang. Nah, jadi orang-orang yang sudah di tahapan intent and evaluation ini adalah orang-orang yang sebenarnya udah ingin beli, gitu. Mereka sudah sadar, sudah tahu, dan ada demand nih terhadap produk ataupun jasa kita. Makanya, kan, sering kita ketemuin ya, banyak yang mengatakan ini saya juga tuliskan market place ya, di tahapan intent and evaluation, banyak orang yang mengatakan, "Kok marketplace itu", misalkan saya menyebut merek ya, Tokopedia dengan Shopee, "itu kok perang harga?". Pasti kepikiran enggak? "Oh, iya perang harga ya." Banyak banget yang mengatakan terjadi di sini murah, di sini murah, kok beda dan sebagainya, gitu. "Kok Tokopedianya lebih mahal, kok Shopee-nya lebih murah?", atau kebalikannya, "Kok Shopee-nya lebih mahal? Kok Tokopedianya lebih murah?" karena mereka di sini, tuh, itu adalah tahapan-tahapan ketika mereka masuk ke marketplace buat nyari itu adalah orang-orang atau calon customer yang sudah masuk ke tahapan intent and evaluation. Jadi, di mana calon customer ini udah tertarik, atau siap untuk beli, gitu. Baru yang terakhir ini adalah sales dan marketing panel terakhir yaitu tahapan purchase. Di sini sih, kerjanya tim sales dan juga dibantu melalui upaya-upaya email marketing. Tim sales ini ngapain? Tim sales ini biasanya ketika udah ada evaluation suka ada pertanyaan-pertanyaan tuh. "Kak, berapa? Min berapa?" gitu-gitu. Itu tim sales yang harusnya main. Tim sales yang harusnya difokus tuh, gimana cara aktivitas kita lakukan supaya mengkonversi dari dia udah evaluasi produk kita, jasa kita yang kita jual, mengevaluasi tadi kita konversi jadi penjualan. Gitu, langsung kasih paket. Mungkin kalau ini enggak kita bahas tentang sales-nya, tapi lebih fokus kepada marketing funnel-nya. Tapi, ketika sales, ya ini adalah tim sales bagaimana mengkonversi tapi sedikit rupa rasa orang yang udah mau beli. Karena kalau orang udah nyari di Google search, nyari di marketplace, nyari lebih detail di IG dan Facebook bahkan nge-DM ataupun komen tanya harga. Itu sebenarnya udah tahapan orang masuk ke intent and evaluation, di mana itu ada orang udah pasti mau beli. Itu sederhananya.
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Sekarang kita masuk yang terakhir, sebelum kita tutup. Bahwa, ada namanya, atau mungkin saya kasih contoh apa, sebelum kita tutup kita kasih contoh real-nya aja ya, gini. Real-nya adalah buat teman-teman semua di berbagai industri, di tahapan awal nih, di tahapan untuk ketika sales dan marketing funnel di awareness dan interest, itu fokus pada bikin konten yang valuable, kasih value-value semua, kasih info-info interaktif, kasih info-info yang benar-benar value, jangan cuma yang lucu-lucu, yang fokus pada entertain aja, jangan. Kecuali memang bisnisnya adalah berhubungan dengan entertain. Tapi, saya yakin teman-teman yang nonton di channel Pasar Mentor ini, pasti fokusnya adalah bisnis semi-entertain lah, atau non-entertain. Kalau enggak bisnisnya jualan produk ataupun jasa yang non-entertain, gitu. Fokus bikin konten yang valuable. Selanjutnya tahapan di interest, itu kita kasih value tambahan. Berupa misalnya kita kasih e-book gratis, kita kasih whitepaper, kita kasih update-update bisnis terbaru, tapi dengan syarat, syaratnya apa? Kita minta database. Dia harus ngisi nama, nomor telepon, tempat, tanggal lahir mungkin bahkan email. Tujuannya apa? Kita mengumpulkan database. Tahapan berikutnya, dari database tadi, kita undang mereka untuk ikut event-event gratis, misal pelatihan gratis, undang ke seminar gratis, undang ke webinar gratis. Ini tahapan sebelum intent and evaluation, ya. Baru tahapan intent and evaluation setelah mereka hadir nih, dari sekian database yang udah kita dapatkan, dari tadi kita kasih e-book, kita kasih white paper, kita kasih info-info update bisnis terbaru buat nambah ketertarikan mereka, buat meningkatkan rasa penasaran mereka, pada, pada pelatihan gratis, webinar gratis, seminar gratis, masuk tuh. Kita bikin dia supaya intent and evaluation langsung purchase. Dengan cara apa? Kita sampaikan di akhir webinar, di akhir pelatihan, di akhir seminar gratis tadi, pakai CTA. Ini sering banget nih kalau teman-teman yang udah berkecimpung di dunia digital marketing sering dengar namanya CTA, CTA, call to action. Call to action-nya apa? Kita jelaskan produk kita, kita jelaskan jasa kita yang bisa menjawab keresahan atau masalah dari Bapak atau Ibu yang hadir pada event gratis tersebut. Karena kalau orang hadir, itu dia sudah masuk ke intent, tuh.
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Atau evaluation, dia mau evaluasi. "Seperti apa sih nih, seminar gratisnya? Seperti apa sih pelatihan gratisnya?" Karena jualannya pasti enggak jauh-jauh dari pelatihan, enggak jauh-jauh dari jualan buku mungkin, enggak jauh-jauh dari penjualan jasanya ataupun produknya, melalui pengundangan dari webinar ataupun seminar gratis. Kayak gitu.
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Oke, mungkin demikian sekilas mengenai fundamental di digital marketing, perbedaan branding, marketing, selling, dan juga tips dalam hal selling dan marketing panel. Semoga ini bisa membantu teman-teman semua untuk dapetin insight yang ya semoga berharap, saya sih berharap bisa valuable banget ya, bisa ngebantu teman-teman. Karena perlu banget teman-teman ingat, digital marketing semakin ke depan semakin mahal, semakin ke depan semakin sulit, semakin ke depan semakin berkembang. Jadi, kalau kita enggak maintain di awal secara perlahan ya, dari awareness-nya, sampai ke interest kita enggak maintain di awal, maka kita akan habis ke bawahnya, kalau enggak ujung-ujungnya kita main iklan yang berbayar dan akhirnya mahal. Mungkin demikian penyampaian dari saya. Kurang lebihnya saya mohon maaf. Terima kasih, wassalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh.
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judul kursus: Mastering The Art of Copywriting: A Guide to PDKT
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: Menjadi Top Of Mind
lesson: Cara Menarik Target Audience
transkripsi: 00:01 Nah kenapa tujuan itu dilakukan baik secara direct maupun indirect Sebenarnya copywriting itu dilakukan untuk supaya konten kita atau brand kita itu menjadi top of mind bagi customer kita Top of mind itu gimana sih maksudnya Top of mind itu maksudnya saat audiens kita itu ee memikirkan brand kita saat mereka itu mengingat sesuatu misalnya yang relevan dengan produk atau jasa yang mereka butuhkan Jadi misalnya nih eh customer itu lapar dan mereka itu butuh sesuatu yang cepat Top of mind yang jadi di dalam pikiran mereka itu kan salah satunya kan McDonald's ya Berarti kan McDonald's itu menjadi brand yang top of mind bagi customer gitu Terus contoh lainnya, misalnya ee customer itu butuh gadget yang canggih yang bisa membantu produktivitas mereka Nah, salah satu brand yang menjadi top of mind mereka itu kan Apple, kan, salah satunya, gadget yang memang bisa support kebutuhan mereka. Ini yang jadi strategi marketing suatu brand sehingga menjadi top of mind dan copywriting itu berperan penting untuk menjadikan brand itu top of mind. Nah, gimana kita men-deliver copywriting kita? Tentunya dua tujuan tadi yang harus diterapkan baik secara direct maupun indirect Nah, ini kita langsung ke implementasinya ya, teman-teman. Implementasi cara menarik target audiens itu gimana sih dengan copywriting itu? Yang pertama ini yang paling penting itu juga tentang gimana sih copywriting kita itu menampilkan benefit? Terus, dari benefit yang kita tampilkan untuk audiens kita sebenarnya benefit itu akan ee menjadi solusi dari problem-nya audiens kita, gitu. Gimana caranya untuk kita menemukan problem mereka? Kita stimulus dengan perasaan-perasaan emosi yang memang relevan dengan mereka. Apakah perasaan takut, sedih, senang atau bingung, gitu 'kan. Nah ini juga untuk menstimulus audiens, audiens itu kan suka sesuatu yang membuat mereka penasaran. Jadi munculkan rasa penasaran itu. Terus yang lainnya ini juga kaitannya dengan meyakinkan audiens. Berarti kita harus meyakinkan atau mempersuasi dengan bukti. Buktinya apa saja? Buktinya itu bisa secara kuantitatif maupun kualitatif. Jadi, kaitannya dengan eh kualitas brand kita atau secara kuantitas berarti apakah ada data, data, data statistik yang mendukung eh kredibilitas brand kita, gitu 'kan. Terus, cara menarik audiens juga bisa dengan kita membuat suatu konten atau copy yang elegan kalau memang kita ingin menarik audiens yang ee gay- gaya mereka, style mereka itu memang suka dengan sesuatu atau konten yang elegan. Di sisi lain sesuatu yang bombastis juga bisa menarik audiens kita. Jadi, memang ini kaitannya dengan style audiens kita ya. Ada audiens kita itu suka dengan sesuatu yang, wah bombastis, misalnya promo yang sampai berapa persen, 70%. 70%nya kan seringkali digede-in, itu kan bergaya bombastis ya. Juga ada audiens yang memang suka gaya-gaya seperti itu. Tapi dengan gaya elegan misalnya dengan bahasa yang lebih formal, lebih ee apa lebih terkesan high class, itu juga ada memang audiens yang menyasa- yang suka dengan konten seperti itu. Itu kenapa copy kita harus menyesuaikan dengan audiens kita. Nah, ini kaitannya dengan setelah kita tahu cara menarik audiens kita, berarti dari sisi copywriting sendiri, copywriter, seseorang yang menulis copywriting ini, apa saja skill yang dibutuhkan? Nah, di sini copywriter itu sangat butuh kemampuan empati. Empati ini terkait dengan mendengar, mengamati. Kita itu memahami apa yang menjadi tadi problem dari audiens kita, potensial customer kita, sehingga kita bisa memahami mereka lebih baik lagi. Nah, copywriting itu proses yang berkelanjutan, bukan yang sekali jadi gitu. Makanya kenapa kalau misalnya kita ada tim berarti kalau tim ada feedback, ada revisi, berarti kita perlu juga terus ee ngelakuin perbaikan supaya copy ini menjadi makin relevan dengan audiens kita. Jadi, copy, kedua copy ini menunjukkan skill yang di, dilakuin oleh seorang copywriter. Ini contohnya, teman-teman. Kenal lebih dekat dengan audiens. Nah, ini kaitannya dengan memahami audiens kita nih, juga berarti memahami tren apa yang sedang eh sedang hype sekarang di market, di market kita ataupun di community yang secara pasif ya, secara luas. Nah, ini yang terakhir juga. Gimana sih kita terus explore supaya bahasa kita itu sesuai dengan audiens kita. Bukan bahasa yang memang idealnya kita atau dari sisi brand. Karena memang komunikasi kita kan dengan audiens kita. Itu kenapa harus audience oriented ya, teman-teman. Ini ee beberapa skill penting yang memang harus dibutuhkan seorang copywriter. Nah, di sini saya mau kasih contohnya langsung nih, implementasinya. Skill apa sih yang diterapkan copywriter saat menulis konten ini? Coba kita explore, ya. Ini salah satu contoh konten dari Bibit. Ini kan ee short copy, copy yang singkat yang jadi headline. Kalau kita lihat di sini kira-kira skill apa ya yang relate atau relevan dengan bahasan yang kita bahas? Nah, yang pertama ini kan sebenarnya kita memperlihatkan bagaimana copywriter itu harus menekankan empati, memahami audiens kita, memahami mereka itu karakteristiknya seperti apa sih? Di sini kan konten Bibit itu untuk mengedepankan investasi kan. Dan investasi itu sejak usia muda. Jadi, ee anak muda itu enggak hanya sekedar dapat penghasilan terus setelah itu habis, gitu aja kan. Supaya akhirnya message ini dapat. Nah, mereka kan harus relate dengan audiens mereka yaitu pekerja muda. Nah, salah satu pekerja muda itu kan, pain point mereka adalah kerjanya berat, tapi kalau enggak harus, enggak sadar investasi dari awal, mereka akan habis di masa mudanya aja. Jadi, message utamanya itu kan memahami audiens mereka dari konten Bibit ini. Nah, yang kedua, ini kita bisa lihat dari Dekoruma ini, kontennya kan ngasih lihat gimana bahasanya itu sesuai dengan audiens kita kan. Kalau dilihat di sini, kan konten dari Dekoruma itu sangat relate dengan keluarga muda ya, atau keluarga milenial gitu kan. Yang mana ee mereka itu butuh furnitur yang sesuai dengan kondisi mereka. Biasanya kan memang saat ini keluarga muda itu dimulai dari eh rumah yang space-nya itu terbatas, gitu kan. Makanya mereka buat konten yang bener-bener sesuai dengan karakteristik atau realitasnya keluarga muda. Jadi, copy, kedua copy ini menunjukkan skill yang di, dilakuin oleh seorang copywriter. Ini contohnya, teman-teman.

judul kursus: Mastering The Art of Copywriting: A Guide to PDKT
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: Siapa Audience Idealku?
lesson: Mengenal Lebih Dekat Denna Audience
transkripsi: 00:01 Oke, next kita akan explore tentang kan dari tadi kita bahas tentang copywriting, ini sangat penting untuk bisa re- relevan dengan audiens kita, ya. Berarti seperti apa sih ee copy yang audience centric itu? Berarti kita harus kenal lebih dekat, kan. Kembali lagi tadi kalau materi ini tentang PDKT sama copywriting, ternyata copywriting ini harus PDKT sama audiens-nya, gitu loh. Gimana sih PDKT sama audiens itu? Kenapa perlu paham audiens? Nah, karena gini teman-teman, karena tadi 'kan tujuannya mempersuasi 'kan. Kalau tujuannya mempersuasi, berarti kita harus tahu betul, kenal betul, siapa sih mereka, apa yang buat mereka tertarik, apa yang buat mereka penasaran, gitu 'kan. Itu kenapa kalau kita PDKT sama pasangan kita, kan, calon pasangan kita, selalu kita pengin tahu apa sih kesukaan dia, dan setelah kita tahu kesukaan dia, kita kasih atau kita kasih perhatian, kita kasih sesuatu yang memang berber- ee dia sukain, gitu 'kan? Kenapa? Kenapa kita ngelakuin itu? Kalau di copywriting ya. Jadi, seperti eh di hubungan juga berarti kan biar dapat hatinya 'kan. Berarti kalau di copywriting ya, biar bener-bener klop, biar tepat sasaran, karena ini tadi strategi marketing ataupun strategi selling ya, biar tepat sasaran. Kalau penjualan berarti penjualan meningkat. Kalau marketing atau branding berarti campaign atau strategi itu biar makin efektif gitu 'kan. Jadi, itu yang menjadi pentingnya ngelakuin riset berbas-sis pada audiens. Nah, ini contohnya, teman-teman. Siapa audiens ideal ku? Nah ini terkait dengan demografi, gimana kita mau memahami demografi audiens kita. Jadi, ee elemen-elemen atau pertanyaan di bawahnya ini bisa kita gunakan untuk makin mengenali. Kalau kita ngenalin demografi itu kayak siapa eh audiens kita, jenis kelaminnya laki-laki, perempuan, atau siapa mereka, usia berapa, terus lokasi tinggalnya di mana, karena itu akan mempengaruhi karakteristik mereka juga, gitu 'kan? Mempengaruhi lifestyle mereka, seperti apakah mereka masih studi atau bekerja. Terus, ee pola kehidupannya seperti apa, gitu 'kan? Kayak transportasinya, terus bagaimana kebiasaan mereka, apa yang mereka suka-i, gitu kan. Terus kan sekarang itu mereka itu udah sangat dekat dengan konten gitu kan, konten-konten seperti apa yang mereka tonton, gitu kan. Platform apa, media sosial apa, terus, seberapa sering, dan konten seperti apa yang mereka cari? Jadi, semakin kita kenal mereka, semakin nanti copy kita juga makin tepat sasaran, begitu. Dan gaya bahasa, gaya bahasa apa yang digunakan atau sering eh dipakai audiens kita, gitu kan? Ee, kata-kata yang familiar, terus tone, atau nada bahasa gaya bahasa seperti apa, en Interest. Nah, em, terkait interest juga berarti topik-topik seperti apa sih yang menarik buat mereka, gitu, yang bikin mereka penasaran, apa topik yang mereka ikuti-in gitu kan, yang sedang trending. Nah, ini kaitannya sama yang tren tadi. Jadi, makin detail kita jabarin ini semua, makin kita mengenal audiens kita. Ini, teman-teman, jadi framework ini bisa teman-teman pakai untuk explore untuk brand teman-teman. Nulis tentang apa? Nah, selanjutnya, setelah kita tahu audiens kita ini seperti apa, kita mau nulis apa tentang mereka gitu loh. Jadi, ada dua poin utama yang bisa kita terus eksplorasi, bisa kita tuliskan yaitu, pertama tentang pain point atau masalah audiens kita. Karena dengan masalah itu kan sangat ri- relate atau relevan dengan mereka ya. Itu yang membuat mereka akhirnya langsung bisa memahami oh, ya ini, eh copy ini atau konten ini memang gue banget gitu 'kan. Yang kedua selain masalah, ya, kita juga bisa highlight dream mereka, keinginan mereka itu apa, gitu kan. Supaya akhirnya kita juga tahu apa yang mereka inginkan, begitu. Dua hal ini yang ee, bisa kita highlight, bisa kita terus explore dan tentunya juga banyak hal lain yang bisa kita tuliskan setelah kita mengenali audiens kita dari framework, dari audience persona tadi. Membuat Customer Based Copywriting. Terus selanjutnya, setelah kita tahu audiens kita seperti apa, berarti 'kan copywriting-nya harus berbasis pada customer 'kan. Makanya di sini kita akan mulai latihan nih, membuat customer based copywriting. Jadi, copywriting yang berpusat pada customer, gitu. Menulis Copy dengan Struktur/Formula. Buat kita bisa menuliskan copywriting yang sesuai dengan customer. Tentunya harus ada strukturnya, 'kan, harus ada alurnya. Atau, ee familiarnya, biasanya digunakan formula. Nah, sebenarnya copywriting itu formulanya cukup banyak, teman-teman ya, ada beberapa formula. Di sini saya mau share tiga formulanya yang utama saja. Dan sebenarnya secara prinsip semua formula itu berkaitan. Di sini ada formula AIDA, PAS, dan juga 4C. Yang mana sering digunakan copywriter. Yang seperti yang saya sebut. Sebenarnya apapun formulanya, secara prinsip itu sama, dengan tujuan untuk bisa mem-mempengaruhi audiens tadi. Makanya, untuk mempengaruhi audiens hingga mengarah ke dalam customer journey. Jadi, di dalam customer journey itu ada step by step-nya ya. Step by step-nya itu dari step awal itu bagaimana audiens untuk menjadi customer. Audiens ini kan, berarti masih no, tahu tahu, eh copy kita atau konten kita, dengan mereka tahu setelah melihat, mereka menjadi aware, aware akan konten kita. Oh, kontennya menarik, menarik atau bikin penasaran, atau relate, relevan dengan mereka. Itu yang bikin mereka aware bahwa ada konten ini, bahwa ada brand ini. Saat itu semakin relate dengan mereka, relate dengan pain point atau relate dengan dream mereka, mereka jadi interest, jadi tertarik. Nah, ketertarikan ini bisa kita teruskan lewat kelanjutan copy itu di dalamnya tadi kan, contohnya kayak di headline. Semakin interest, berarti kita bisa teruskan karena saat kita teruskan, kita jelaskan tentang benefit yang mereka dapatkan, solusi yang bisa mereka dapatkan, mereka jadi makin berhasrat untuk ee mendapatkan benefit dari brand, sampai akhirnya me-melakukan tindakan. Di sinilah proses persuasifnya. Jadi, customer journey itu kan ada proses, tahapan yang akhirnya mengarah pada persuasi untuk audiens itu melakukan suatu tindakan. Struktur Copywriting AIDA. Di sini langsung saya kasih contoh yang AIDA ya, teman-teman. Kalau kita lihat di sini, kan juga ee sesuai dengan customer journey tadi kan. Ada tahapan attention untuk menarik perhatian, interest semakin tertarik dan desire, semakin berhasrat untuk ee mendapatkan benefit dari brand, sampai akhirnya me-melakukan tindakan.

judul kursus: Mastering The Art of Copywriting: A Guide to PDKT
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: AIDA vs PAS vs 4C
lesson: Struktur Copywriting AIDA vs PAS vs 4C dan Implementasinya!
transkripsi: 00:00 Oke, next kita akan explore tentang kan dari tadi kita bahas tentang copywriting, ini sangat penting untuk bisa re- relevan dengan audience kita ya, berarti seperti apa sih ee copy yang audience centric itu? Berarti kita harus kenal lebih dekat kan. Kembali lagi tadi kalau materi ini tentang PDKT sama copywriting, ternyata copywriting ini harus PDKT sama audiens-nya gitu loh. Gimana sih PDKT sama audiens itu? Kenapa perlu paham audiens? Nah, karena gini, Teman-teman, karena tadi kan tujuannya mempersuasi, kan. Kalau tujuannya mempersuasi, berarti kita harus tahu betul, kenal betul, siapa sih mereka, apa yang buat mereka tertarik, apa yang buat mereka penasaran, gitu kan. Itu kenapa kalau kita PDKT sama pasangan kita kan, calon pasangan kita, selalu kita pengin tahu, "Apa sih kesukaan dia?", dan setelah kita tahu kesukaan dia, kita kasih atau kita kasih perhatian, kita kasih sesuatu yang memang berber- ee dia sukain, gitu kan. Kenapa? Kenapa kita ngelakuin itu? Kalau di copywriting ya, jadi, seperti ee di hubungan juga berarti kan biar dapat hatinya 'kan. Berarti kalau di copywriting ya, biar benar-benar klop, biar tepat sasaran. Karena ini tadi strategi marketing ataupun strategi selling ya, biar tepat sasaran. Kalau penjualan berarti penjualan meningkat, kalau marketing atau branding berarti campaign atau strategi itu biar makin efektif gitu kan. Jadi, itu yang menjadi pentingnya ngelakuin riset berbas-sis pada audiens. Nah, ini contohnya, teman-teman. Siapa audiens idealku? Nah, ini terkait dengan demografi, gimana kita mau memahami demografi audiens kita. Jadi, ee elemen-elemen atau pertanyaan di bawahnya ini bisa kita gunakan untuk makin mengenali. Kalau kita ngenalin demografi itu kayak siapa eh audiens kita, jenis kelaminnya, laki-laki, perempuan, atau siapa mereka, usia berapa, terus lokasi tinggalnya di mana, karena itu akan mempengaruhi karakteristik mereka juga, gitu kan? Mempengaruhi lifestyle mereka, seperti apakah mereka masih studi atau bekerja, terus ee pola kehidupannya seperti apa, gitu kan, kayak transportasinya, terus bagaimana kebiasaan mereka, apa yang mereka suka-i gitu kan. Terus kan sekarang itu mereka itu udah sangat dekat dengan konten, gitu kan, konten-konten seperti apa yang mereka tonton, gitu kan. Platform apa, media sosial apa, terus, seberapa sering dan konten seperti apa yang mereka cari? Jadi, semakin kita kenal mereka, semakin nanti copy kita juga makin tepat sasaran begitu dan gaya bahasa, gaya bahasa apa yang digunakan atau sering ee dipakai audiens kita, gitu kan? Ee kata-kata yang familiar, terus tone atau nada bahasa, gaya bahasa seperti apa, and interest. Nah, em terkait interest juga berarti topik-topik seperti apa sih yang menarik buat mereka, gitu yang bikin mereka penasaran, apa topik yang mereka ikuti-in gitu kan, yang sedang trending. Nah, ini kaitannya sama yang tren tadi. Jadi, makin detail kita jabarin ini semua, makin kita mengenal audiens kita. Ini teman-teman, jadi framework ini bisa teman-teman pakai untuk explore, untuk brand teman-teman. Nulis tentang apa? Nah, selanjutnya setelah kita tahu audiens kita ini seperti apa, kita mau nulis apa tentang mereka gitu loh. Jadi, ada dua poin utama yang bisa kita terus eksplorasi, bisa kita tuliskan yaitu pertama tentang pain point atau masalah audiens kita. Karena dengan masalah itu kan sangat ri- relate atau relevan dengan mereka ya. Itu yang membuat mereka akhirnya langsung bisa memahami oh, ya ini ee copy ini atau konten ini memang gue banget gitu kan. Yang kedua, selain masalah, ya kita juga bisa highlight dream mereka, keinginan mereka itu apa gitu kan. Supaya akhirnya kita juga tahu apa yang mereka inginkan, begitu. Dua hal ini yang ee bisa kita highlight, bisa kita terus explore dan tentunya juga banyak hal lain yang bisa kita tuliskan setelah kita mengenali audiens kita dari framework, dari audience persona tadi. Pain point. Dream. Nah, ini contohnya teman-teman. Memang ini kaitannya dengan ee memahami audiens kita ini juga berarti memahami tren apa yang sedang ee sedang hype sekarang di market, di market kita ataupun di community yang secara pasif ya secara luas. Nah, ini yang terakhir juga, gimana sih kita terus explore supaya bahasa kita itu sesuai dengan audiens kita, bukan bahasa yang memang idealnya kita atau dari sisi brand, karena memang komunikasi kita kan dengan audiens kita. Itu kenapa harus audience oriented ya, teman-teman. Ini, eh beberapa skill penting yang memang harus dibutuhkan seorang copywriter. Nah, di sini saya mau kasih contohnya langsung nih implementasinya. Skill apa sih yang diterapkan copywriter saat menulis konten ini? Coba kita explore ya. Ini salah satu contoh konten dari Bibit. Melatih empati (mendengar, mengamati). Ini kan eh short copy, copy yang singkat yang jadi headline. Kalau kita lihat di sini, kira-kira skill apa yang relate atau relevan dengan bahasan yang kita bahas. Nah, yang pertama ini kan sebenarnya kita memperlihatkan bagaimana copywriter itu harus menekankan empati, memahami audiens kita, memahami mereka itu karakteristiknya seperti apa sih? Di sini kan konten Bibit itu untuk mendepankan investasi, kan. Dan investasi itu sejak usia muda. Jadi, eh anak muda itu enggak hanya sekedar dapat penghasilan, terus setelah itu habis, gitu aja kan. Supaya akhirnya message ini dapat. Nah, mereka kan harus relate dengan audiens mereka yaitu pekerja muda. Nah, salah satu pekerja muda itu kan, pain point mereka adalah kerjanya berat. Tapi, kalau enggak harus, enggak sadar investasi dari awal, mereka akan habis di masa mudanya aja. Jadi, message utamanya itu kan memahami audiens mereka dari konten Bibit ini. Nah, yang kedua, ini kita bisa lihat dari Dekoruma ini kontennya kan ngasih lihat gimana bahasanya itu sesuai dengan audience kita, kan? Kalau dilihat di sini, kan konten dari Dekoruma itu sangat relate dengan keluarga muda ya atau keluarga milenial gitu kan. Yang mana, eh mereka itu butuh furniture yang sesuai dengan kondisi mereka. Biasanya kan memang saat ini keluarga muda itu dimulai dari eh rumah yang space-nya itu terbatas gitu, kan. Makanya mereka buat konten yang benar-benar sesuai dengan karakteristik atau realitasnya keluarga muda. Jadi, copy kedua copy ini menunjukkan skill yang di, dilakuin oleh seorang copywriter. Ini contohnya, teman-teman. Menggunakan bahasa sesuai target audience. Kenal Lebih Dekat dengan Audiens. Oke, next kita akan explore tentang kan dari tadi kita bahas tentang copywriting, ini sangat penting untuk bisa re- relevan dengan audience kita, ya. Berarti seperti apa sih, eh copy yang audience centric itu? Berarti kita harus kenal lebih dekat kan. Kembali lagi tadi, kalau materi ini tentang PDKT sama copywriting, ternyata copywriting ini harus PDKT sama audiens-nya gitu loh. Gimana sih PDKT sama audiens itu? Kenapa perlu paham audiens? Nah, karena gini, Teman-teman, karena tadi kan tujuannya mempersuasi, kan. Kalau tujuannya mempersuasi, berarti kita harus tahu betul, kenal betul, siapa sih mereka, apa yang buat mereka tertarik, apa yang buat mereka penasaran, gitu kan. Itu kenapa kalau kita PDKT sama pasangan kita kan, calon pasangan kita, selalu kita pengin tahu, "Apa sih kesukaan dia?", dan setelah kita tahu kesukaan dia, kita kasih atau kita kasih perhatian, kita kasih sesuatu yang memang berber- ee dia sukain gitu kan. Kenapa? Kenapa kita ngelakuin itu? Kalau di copywriting ya. Jadi, seperti ee di hubungan juga berarti kan biar dapat hatinya kan. Berarti kalau di copywriting, ya biar benar-benar klop, biar tepat sasaran. Karena ini tadi strategi marketing ataupun strategi selling, ya biar tepat sasaran. Kalau penjualan, berarti penjualan meningkat. Kalau marketing atau branding berarti campaign atau strategi itu biar makin efektif gitu kan. Jadi itu yang menjadi pentingnya ngelakuin riset berbas-sis pada audience. Nah, ini contohnya, teman-teman. Siapa audiens idealku? Nah, ini terkait dengan demografi, gimana kita mau memahami demografi audiens kita. Jadi, ee elemen-elemen atau pertanyaan di bawahnya ini bisa kita gunakan untuk makin mengenali. Kalau kita ngenalin demografi itu kayak siapa, eh audiens kita, jenis kelaminnya laki-laki, perempuan, atau siapa mereka, usia berapa terus lokasi tinggalnya di mana, karena itu akan mempengaruhi karakteristik mereka juga, gitu kan? Mempengaruhi lifestyle mereka seperti, apakah mereka masih studi atau bekerja, terus ee pola kehidupannya seperti apa gitu kan, kayak transportasinya, terus bagaimana kebiasaan mereka, apa yang mereka suka-i gitu kan. Terus kan sekarang itu mereka itu sudah sangat dekat dengan konten, gitu kan, konten-konten seperti apa yang mereka tonton, gitu kan. Platform apa, media sosial apa, terus seberapa sering dan konten seperti apa yang mereka cari. Jadi, semakin kita kenal mereka, semakin nanti copy kita juga makin tepat sasaran begitu. Dan gaya bahasa, gaya bahasa apa yang digunakan atau sering eh dipakai audience kita, gitu kan? Ee kata-kata yang familiar, terus tone atau nada bahasa, gaya bahasa seperti apa and interest. Nah, em terkait interest juga berarti topik-topik seperti apa sih yang menarik buat mereka, gitu? Yang bikin mereka penasaran, apa topik yang mereka ikuti-in, gitu 'kan, yang sedang trending. Nah, ini kaitannya sama yang tren tadi. Jadi makin detail kita jabarin ini semua makin kita mengenal audiens kita. Ini teman-teman. Jadi framework ini bisa teman-teman pakai untuk explore, untuk brand teman-teman. Nulis tentang apa? Nah, selanjutnya setelah kita tahu audiens kita ini seperti apa, kita mau nulis apa tentang mereka gitu loh. Jadi, ada dua poin utama yang bisa kita terus eksplorasi, bisa kita tuliskan, yaitu pertama tentang pain point atau masalah audiens kita, karena dengan masalah itu kan sangat ri- relate atau relevan dengan mereka ya. Itu yang membuat mereka akhirnya langsung bisa memahami, "Oh ya ini, eh, copy ini atau konten ini memang gue banget." gitu kan. Yang kedua selain masalah, ya kita juga bisa highlight dream mereka, keinginan mereka itu apa, gitu kan. Supaya akhirnya kita juga tahu apa yang mereka inginkan, begitu. Dua hal ini yang ee bisa kita highlight, bisa kita terus explore dan tentunya juga banyak hal lain yang bisa kita tuliskan setelah kita mengenali audiens kita dari framework, dari audience persona tadi. Pain point. Dream. Nah, ini contohnya, teman-teman. Memang ini kaitannya dengan ee memahami audiens kita ini juga, berarti memahami tren apa yang sedang ee sedang hype sekarang di market, di market kita ataupun di community yang secara pasif ya, secara luas. Nah, ini yang terakhir juga, gimana sih kita terus explore supaya bahasa kita itu sesuai dengan audiens kita, bukan bahasa yang memang idealnya kita atau dari sisi brand, karena memang komunikasi kita kan dengan audiens kita. Itu kenapa harus audience oriented ya, teman-teman. Ini ee beberapa skill penting yang memang harus dibutuhkan seorang copywriter. Nah, di sini saya mau kasih contohnya langsung nih, implementasinya. Skill apa sih yang diterapkan copywriter saat menulis konten ini? Coba kita explore ya. Ini salah satu contoh konten dari Bibit. Melatih empati (mendengar, mengamati). Ini kan eh short copy, copy yang singkat yang jadi headline. Kalau kita lihat di sini, kira-kira skill apa ya yang relate atau relevan dengan bahasan yang kita bahas? Nah, yang pertama ini kan sebenarnya kita memperlihatkan bagaimana copywriter itu harus menekankan empati, memahami audiens kita, memahami mereka itu karakteristiknya seperti apa sih? Di sini kan konten Bibit itu untuk mengedepankan investasi, kan, dan investasi itu sejak usia muda. Jadi, eh anak muda itu enggak hanya sekedar dapat penghasilan, terus setelah itu habis, gitu aja, kan. Supaya akhirnya message ini dapat. Nah, mereka kan harus relate dengan audiens mereka yaitu pekerja muda. Nah, salah satu pekerja muda itu kan, pain point mereka adalah kerjanya berat, tapi kalau enggak harus, enggak sadar investasi dari awal, mereka akan habis di masa mudanya aja. Jadi, message utamanya itu kan memahami audiens mereka dari konten Bibit ini. Nah, yang kedua, ini kita bisa lihat dari Dekoruma ini kontennya kan ngasih lihat gimana bahasanya itu sesuai dengan audience kita kan? Kalau dilihat di sini kan konten dari Dekoruma itu sangat relate dengan keluarga muda ya, atau keluarga milenial gitu kan. Yang mana ee mereka itu butuh furniture yang sesuai dengan kondisi mereka. Biasanya kan memang saat ini keluarga muda itu dimulai dari eh rumah yang space-nya itu terbatas gitu, kan. Makanya, mereka buat konten yang benar-benar sesuai dengan karakteristik atau realitasnya keluarga muda. Jadi, copy, kedua copy ini menunjukkan skill yang di dilakuin oleh seorang copywriter. Ini contohnya, teman-teman. Menggunakan bahasa sesuai target audience. Kenal Lebih Dekat dengan Audiens. Oke, next, kita akan explore tentang, kan dari tadi kita bahas tentang copywriting, ini sangat penting untuk bisa re- relevan dengan audiens kita, ya. Berarti seperti apa sih ee copy yang audience centric itu? Berarti kita harus kenal lebih dekat kan. Kembali lagi tadi kalau materi ini tentang PDKT sama copywriting, ternyata copywriting ini harus PDKT sama audiens-nya, gitu loh. Gimana sih PDKT sama audiens itu? Kenapa perlu paham audiens? Nah, karena gini, Teman-teman, karena tadi 'kan tujuannya mempersuasi kan? Kalau tujuannya mempersuasi berarti kita harus tahu betul, kenal betul, siapa sih mereka, apa yang buat mereka tertarik, apa yang buat mereka penasaran, gitu kan. Itu kenapa kalau kita PDKT sama pasangan kita kan, calon pasangan kita, selalu kita pengin tahu, "Apa sih kesukaan dia?". Dan, setelah kita tahu kesukaan dia, kita kasih atau kita kasih perhatian, kita kasih sesuatu yang memang berber- dia sukain, gitu kan. Kenapa? Kenapa kita ngelakuin itu? Kalau di copywriting, ya. Jadi seperti ee di hubungan juga, berarti kan biar dapat hatinya kan. Berarti kalau di copywriting ya, biar benar-benar klop, biar tepat sasaran, karena ini tadi strategi marketing ataupun strategi selling ya, biar tepat sasaran. Kalau penjualan berarti penjualan meningkat. Kalau marketing atau branding berarti campaign atau strategi itu biar makin efektif, gitu kan. Jadi, itu yang menjadi pentingnya ngelakuin riset berba- sis pada audience. Nah, ini contohnya, teman-teman. Siapa audiens idealku? Nah, ini terkait dengan demografi, gimana kita mau memahami demografi audiens kita. Jadi ee elemen-elemen atau pertanyaan di bawahnya ini bisa kita gunakan untuk makin mengenali. Kalau kita ngenalin demografi itu kayak siapa eh audiens kita, jenis kelaminnya laki-laki, perempuan, atau siapa mereka, usia berapa terus lokasi tinggalnya di mana, karena itu akan mempengaruhi karakteristik mereka juga gitu kan? Mempengaruhi lifestyle mereka, seperti apakah mereka masih studi atau bekerja, terus ee pola kehidupannya seperti apa, gitu kan? Kayak transportasinya, terus bagaimana kebiasaan mereka, apa yang mereka suka-i, gitu kan? Terus, kan sekarang itu mereka itu udah sangat dekat dengan konten gitu kan? Konten-konten seperti apa yang mereka tonton, gitu kan. Platform apa, media sosial apa, terus seberapa sering, dan konten seperti apa yang mereka cari? Jadi, semakin kita kenal mereka semakin nanti copy kita juga makin tepat sasaran begitu, dan gaya bahasa, gaya bahasa apa yang digunakan atau sering ee dipakai audiens kita, gitu kan? Ee kata-kata yang familiar, terus tone atau nada bahasa, gaya bahasa seperti apa. Interest. Nah, em terkait interest juga berarti topik-topik seperti apa sih yang menarik buat mereka, gitu. Yang bikin mereka penasaran, apa topik yang mereka ikuti-in gitu kan, yang sedang trending. Nah, ini kaitannya sama yang tren tadi. Jadi makin detail kita jabarin ini semua, makin kita mengenal audiens kita. Ini, Teman-teman. Jadi, framework ini bisa teman-teman pakai untuk explore untuk brand teman-teman. Nulis tentang apa? Nah, selanjutnya setelah kita tahu audiens kita ini seperti apa, kita mau nulis apa tentang mereka, gitu loh. Jadi, ada dua poin utama yang bisa kita terus eksplorasi, bisa kita tuliskan yaitu pertama tentang pain point atau masalah audiens kita, karena dengan masalah itu kan sangat ri-relate atau relevan dengan mereka, ya. Itu yang membuat mereka akhirnya langsung bisa memahami, "Oh, ya ini, eh copy ini atau konten ini memang gue banget." Gitu, kan. Pain point. Dream. Yang kedua selain masalah ya, kita juga bisa highlight dream mereka, keinginan mereka itu apa, gitu kan. Supaya akhirnya kita juga tahu apa yang mereka inginkan, begitu. Dua hal ini yang ee bisa kita highlight, bisa kita terus explore dan tentunya juga banyak hal lain yang bisa kita tuliskan, setelah kita mengenali audiens kita dari framework, dari audience persona tadi. Nah, ini contohnya, teman-teman. Memang ini kaitannya dengan ee memahami audiens kita ini juga berarti memahami tren apa yang sedang ee sedang hype sekarang di market, di market kita, ataupun di community yang secara pasif ya, secara luas. Nah, ini yang terakhir juga gimana sih kita terus explore supaya bahasa kita itu sesuai dengan audience kita, bukan bahasa yang memang idealnya kita atau dari sisi brand, karena memang komunikasi kita, kan dengan audience kita. Itu kenapa harus audience oriented ya, teman-teman. Ini ee beberapa skill penting yang memang harus dibutuhkan seorang copywriter. Nah, di sini saya mau kasih contohnya langsung nih, implementasinya. Skill apa sih yang diterapkan copywriter saat menulis konten ini? Coba kita explore, ya. Ini salah satu contoh konten dari Bibit. Melatih empati (mendengar, mengamati). Ini kan, eh, short copy, copy yang singkat yang jadi headline. Kalau kita lihat di sini, kira-kira skill apa yang relate atau relevan dengan bahasan yang kita bahas? Nah, yang pertama ini, kan sebenarnya kita memperlihatkan bagaimana copywriter itu harus menekankan empati, memahami audience kita, memahami mereka itu karakteristiknya seperti apa, sih. Di sini kan konten Bibit itu untuk mengedepankan investasi, kan, dan investasi itu sejak usia muda. Jadi, ee anak muda itu enggak hanya sekadar dapat penghasilan, terus setelah itu habis, gitu aja, kan? Supaya akhirnya message ini dapat. Nah, mereka kan harus relate dengan audience mereka yaitu pekerja muda. Nah, salah satu pekerja muda itu, kan, pain point mereka adalah kerjanya berat. Tapi, kalau enggak harus, enggak sadar investasi dari awal, mereka akan habis di masa mudanya aja. Jadi, message utamanya itu kan memahami audiens mereka dari konten Bibit ini. Nah, yang kedua, ini kita bisa lihat dari Dekoruma ini kontennya kan ngasih lihat gimana bahasanya itu sesuai dengan audience kita kan? Kalau dilihat di sini, kan konten dari Dekoruma itu sangat relate dengan keluarga muda, ya atau keluarga milenial, gitu kan. Yang mana ee mereka itu butuh furniture yang sesuai dengan kondisi mereka. Biasanya kan memang saat ini keluarga muda itu dimulai dari ee rumah yang space-nya itu terbatas gitu, kan. Makanya mereka buat konten yang benar-benar sesuai dengan karakteristik atau realitasnya keluarga muda. Jadi, copy, kedua copy ini menunjukkan skill yang di, dilakuin oleh seorang copywriter. Ini contohnya, teman-teman. Menggunakan bahasa sesuai target audience. Kenal Lebih Dekat dengan Audiens. Oke next kita akan explore tentang kan dari tadi kita bahas tentang copywriting, ini sangat penting untuk bisa relevan dengan audiens kita, ya. Berarti seperti apa sih, ee copy yang audience centric itu? Berarti kita harus kenal lebih dekat kan. Kembali lagi tadi kalau materi ini tentang PDKT sama copywriting, ternyata copywriting ini harus PDKT sama audiens-nya, gitu loh. Gimana sih PDKT sama audience itu? Kenapa perlu paham audiens? Nah, karena gini, Teman-teman, karena tadi 'kan tujuannya mempersuasi, kan. Kalau tujuannya mempersuasi, berarti kita harus tahu betul, kenal betul siapa sih mereka, apa yang buat mereka tertarik, apa yang buat mereka penasaran, gitu kan. Itu kenapa kalau kita PDKT sama pasangan kita, kan, calon pasangan kita, selalu kita pengin tahu, "Apa sih kesukaan dia?", dan setelah kita tahu kesukaan dia, kita kasih atau kita kasih perhatian, kita kasih sesuatu yang memang berber- eh, dia sukain gitu kan. Kenapa? Kenapa kita ngelakuin itu? Kalau di copywriting, ya. Jadi, seperti ee di hubungan juga berarti, kan biar dapat hatinya, kan? Berarti kalau di copywriting ya, biar benar-benar klop, biar tepat sasaran karena ini tadi strategi marketing ataupun strategi selling ya, biar tepat sasaran. Kalau penjualan berarti penjualan meningkat, kalau marketing atau branding berarti campaign atau strategi itu biar makin efektif gitu, kan. Jadi, itu yang menjadi pentingnya ngelakuin riset berbasis pada audience. Nah, ini contohnya, teman-teman. Siapa audiens idealku? Nah, ini terkait dengan demografi, gimana kita mau memahami demografi audiens kita. Jadi, ee elemen-elemen atau pertanyaan di bawahnya ini bisa kita gunakan untuk makin mengenali. Kalau kita ngenalin demografi itu kayak siapa, eh audience kita, jenis kelaminnya laki-laki, perempuan, atau siapa mereka, usia berapa, terus lokasi tinggalnya di mana. Karena itu akan mempengaruhi karakteristik mereka juga, gitu kan. Mempengaruhi lifestyle mereka, seperti apakah mereka masih studi atau bekerja. Terus, ee pola kehidupannya seperti apa, gitu kan? Kayak transportasinya, terus bagaimana kebiasaan mereka, apa yang mereka suka-i, gitu kan? Terus kan sekarang itu mereka itu sudah sangat dekat dengan konten, gitu kan. Konten-konten seperti apa yang mereka tonton, gitu kan? Platform apa, media sosial apa, terus, seberapa sering dan konten seperti apa yang mereka cari? Jadi, semakin kita kenal mereka, semakin nanti copy kita juga makin tepat sasaran, begitu dan gaya bahasa, gaya bahasa apa yang digunakan atau sering, eh, dipakai audiens kita, gitu kan? Ee kata-kata yang familiar, terus tone, atau nada bahasa, gaya bahasa seperti apa? Interest. Nah, em, terkait interest juga berarti topik-topik seperti apa, sih, yang menarik buat mereka gitu? Yang bikin mereka penasaran, apa topik yang mereka ikuti-in, gitu kan, yang sedang trending. Nah, ini kaitannya sama yang tren tadi. Jadi, makin detail kita jabarin ini semua, makin kita mengenal audiens kita. Ini, teman-teman, jadi framework ini bisa teman-teman pakai untuk explore, untuk brand teman-teman. Nulis tentang apa? Nah, selanjutnya, setelah kita tahu audiens kita ini seperti apa, kita mau nulis apa tentang mereka, gitu loh. Jadi, ada dua poin utama yang bisa kita terus eksplorasi, bisa kita tuliskan yaitu pertama tentang pain point atau masalah audiens kita. Karena dengan masalah itu kan sangat relate atau relevan dengan mereka ya. Itu yang membuat mereka akhirnya langsung bisa memahami, "Oh, ya ini, eh copy ini atau konten ini memang gue banget," gitu kan. Pain point. Dream. Yang kedua, selain masalah ya, kita juga bisa highlight dream mereka, keinginan mereka itu apa, gitu kan. Supaya akhirnya kita juga tahu apa yang mereka inginkan, begitu. Dua hal ini yang ee bisa kita highlight, bisa kita terus explore, dan tentunya juga banyak hal lain yang bisa kita tuliskan setelah kita mengenali audiens kita dari framework, dari audience persona tadi. Nah, ini contohnya teman-teman. Memang ini kaitannya dengan ee memahami audiens kita ini juga, berarti memahami tren apa yang sedang, ee, sedang hype sekarang di market, di market kita ataupun di community yang secara pasif ya secara luas. Nah, ini yang terakhir juga, gimana sih kita terus explore supaya bahasa kita itu sesuai dengan audience kita, bukan bahasa yang memang idealnya kita atau dari sisi brand, karena memang komunikasi kita kan dengan audience kita. Itu kenapa harus audience oriented ya, teman-teman. Ini ee beberapa skill penting yang memang harus dibutuhkan seorang copywriter. Nah, di sini saya mau kasih contohnya langsung nih implementasinya. Skill apa sih yang diterapkan copywriter saat menulis konten ini? Coba kita explore, ya. Ini salah satu contoh konten dari Bibit. Melatih empati (mendengar, mengamati). Ini kan, eh, short copy, copy yang singkat yang jadi headline. Kalau kita lihat di sini, kira-kira skill apa yang relate atau relevan dengan bahasan yang kita bahas. Nah, yang pertama ini kan sebenarnya kita memperlihatkan bagaimana copywriter itu harus menekankan empati, memahami audience kita, memahami mereka itu karakteristiknya seperti apa sih? Di sini, kan konten Bibit itu untuk mengedepankan investasi, kan, dan investasi itu sejak usia muda. Jadi, ee anak muda itu enggak hanya sekedar dapat penghasilan, terus setelah itu habis, gitu aja kan. Supaya akhirnya message ini dapat. Nah, mereka kan harus relate dengan audience mereka yaitu pekerja muda. Nah, salah satu pekerja muda itu kan pain point mereka adalah kerjanya berat. Tapi, kalau enggak harus, enggak sadar investasi dari awal mereka akan habis di masa mudanya aja. Jadi, message utamanya itu, kan memahami audiens mereka dari konten Bibit ini. Nah, yang kedua, ini kita bisa lihat dari Dekoruma ini. Kontennya kan ngasih lihat gimana bahasanya itu sesuai dengan audience kita, kan. Kalau dilihat di sini, kan konten dari Dekoruma itu sangat relate dengan keluarga muda, ya atau keluarga milenial gitu, kan. Yang mana, ee mereka itu butuh furniture yang sesuai dengan kondisi mereka. Biasanya, kan memang saat ini keluarga muda itu dimulai dari, eh, rumah yang space-nya itu terbatas gitu kan. Makanya mereka buat konten yang benar-benar sesuai dengan karakteristik atau realitasnya keluarga muda. Jadi, copy, kedua copy ini menunjukkan skill yang di-dilakuin oleh seorang copywriter. Ini contohnya, teman-teman. Menggunakan bahasa sesuai target audience. Kenal Lebih Dekat Dengan Audiens Oke, next, kita akan explore tentang, kan dari tadi kita bahas tentang copywriting, ini sangat penting untuk bisa relevan dengan audiens kita, ya. Berarti seperti apa sih, ee copy yang audience centric itu? Berarti kita harus kenal lebih dekat, kan? Kembali lagi tadi, kalau materi ini tentang PDKT sama copywriting, ternyata copywriting ini harus PDKT sama audiens-nya, gitu loh. Gimana sih PDKT sama audiens itu? Kenapa Perlu Paham Audiens? Nah, karena gini, teman-teman, karena tadi kan tujuannya mempersuasi, kan. Kalau tujuannya mempersuasi, berarti kita harus tahu betul, kenal betul, siapa sih mereka? Apa yang buat mereka tertarik? Apa yang buat mereka penasaran, gitu, kan. Itu kenapa kalau kita PDKT sama pasangan kita, kan, calon pasangan kita, selalu kita pengin tahu, "Apa sih kesukaan dia?" Dan, setelah kita tahu kesukaan dia, kita kasih, atau kita kasih perhatian, kita kasih sesuatu yang memang berber, eee, dia sukain, gitu kan. Kenapa? Kenapa kita ngelakuin itu? Kalau di copywriting, ya. Jadi, seperti ee, di hubungan juga, berarti kan biar dapat hatinya, kan? Berarti, kalau di copywriting, ya, biar bener-bener klop, biar tepat sasaran. Karena, ini tadi strategi marketing ataupun strategi selling ya, biar tepat sasaran. Kalau penjualan, berarti penjualan meningkat. Kalau marketing atau branding berarti campaign atau strategi itu biar makin efektif, gitu kan. Jadi, itu yang menjadi pentingnya ngelakuin riset berbasis pada audience. Nah, ini contohnya, teman-teman. Siapa audiens idealku? Nah, ini terkait dengan demografi, gimana kita mau memahami demografi audiens kita. Jadi, eh, elemen-elemen atau pertanyaan di bawahnya ini bisa kita gunakan untuk makin mengenali. Kalau kita ngenalin demografi itu kayak siapa, eh, audiens kita, jenis kelaminnya, laki-laki, perempuan, atau siapa mereka, usia berapa, terus lokasi tinggalnya di mana? Karena, itu akan mempengaruhi karakteristik mereka juga, gitu kan. Mempengaruhi lifestyle mereka seperti, apakah mereka masih studi atau bekerja, terus, eh, pola kehidupannya seperti apa, gitu kan. Kayak transportasinya, terus, bagaimana kebiasaan mereka, apa yang mereka sukai, gitu kan? Terus, kan sekarang itu, mereka itu udah sangat dekat dengan konten, gitu kan? Konten-konten seperti apa yang mereka tonton, gitu kan? Platform apa, media sosial apa, terus seberapa sering, dan konten seperti apa yang mereka cari? Jadi, semakin kita kenal mereka, semakin nanti copy kita juga makin tepat sasaran, begitu. Dan gaya bahasa, gaya bahasa apa yang digunakan atau sering, eh, dipakai audiens kita, gitu, kan? Ee kata-kata yang familiar, terus tone, atau nada bahasa, gaya bahasa seperti apa. Interest. Nah, em terkait interest juga berarti topik-topik seperti apa sih yang menarik buat mereka, gitu? Yang bikin mereka penasaran, apa topik yang mereka ikuti-in, gitu kan. Yang sedang trending. Nah, ini kaitannya sama yang tren tadi. Jadi, makin detail kita jabarin ini semua, makin kita mengenal audiens kita. Ini, teman-teman. Jadi, framework ini bisa teman-teman pakai untuk explore untuk brand teman-teman. Nulis Tentang Apa? Nah, selanjutnya setelah kita tahu audiens kita ini seperti apa, kita mau nulis apa tentang mereka gitu loh. Jadi, ada dua poin utama yang bisa kita terus eksplorasi, bisa kita tuliskan, yaitu, pertama, tentang pain point atau masalah audience kita karena dengan masalah itu, kan sangat relate atau relevan dengan mereka, ya. Itu yang membuat mereka akhirnya langsung bisa memahami, "Oh, ya ini, eh, copy ini, atau konten ini memang gue banget," gitu, kan. Pain Point. Dream. Yang kedua, selain masalah, ya, kita juga bisa highlight dream mereka, keinginan mereka itu apa, gitu kan. Supaya akhirnya kita juga tahu apa yang mereka inginkan, begitu. Dua hal ini yang ee, bisa kita highlight, bisa kita terus explore, dan tentunya juga banyak hal lain yang bisa kita tuliskan, setelah kita mengenali audiens kita dari framework dari audience persona tadi. Nah, ini contohnya, teman-teman. Memang ini kaitannya dengan, ee, memahami audiens kita ini juga, berarti memahami tren apa yang sedang, ee, sedang hype sekarang di market, di market kita, ataupun di community yang secara pasif, ya, secara luas. Nah, ini yang terakhir juga, gimana sih kita terus explore supaya bahasa kita itu sesuai dengan audiens kita, bukan bahasa yang memang idealnya kita, atau dari sisi brand karena memang komunikasi kita, kan dengan audiens kita. Itu kenapa harus audience oriented ya, teman-teman. Ini, eh, beberapa skill penting yang memang harus dibutuhkan seorang copywriter. Nah, di sini saya mau kasih contohnya langsung nih, implementasinya. Skill apa sih yang diterapkan copywriter saat menulis konten ini? Coba kita explore, ya. Ini salah satu contoh konten dari Bibit. Melatih empati (mendengar, mengamati). Ini, kan, eh short copy, copy yang singkat yang jadi headline. Kalau kita lihat di sini, kira-kira skill apa yang relate atau relevan dengan bahasan yang kita bahas. Nah, yang pertama ini kan, sebenarnya kita memperlihatkan bagaimana copywriter itu harus menekankan empati, memahami audience kita, memahami mereka itu karakteristiknya seperti apa sih? Di sini kan konten Bibit itu untuk mendepankan investasi, kan, dan investasi itu sejak usia muda. Jadi, ee anak muda itu enggak hanya sekedar dapat penghasilan terus setelah itu habis, gitu aja kan. Supaya akhirnya message ini dapat, nah mereka kan harus relate dengan audience mereka, yaitu pekerja muda. Nah, salah satu pekerja muda itu kan, pain point mereka adalah kerjanya berat. Tapi, kalau nggak harus, nggak sadar investasi dari awal, mereka akan habis di masa mudanya saja. Jadi, message utamanya itu kan memahami audiens mereka dari konten Bibit ini. Nah, yang kedua ini kita bisa lihat dari Dekoruma ini. Kontennya kan ngasih lihat gimana bahasanya itu sesuai dengan audience kita, kan? Kalau dilihat di sini, kan konten dari Dekoruma itu sangat relate dengan keluarga muda ya, atau keluarga milenial, gitu kan. Yang mana, ee, mereka itu butuh furniture yang sesuai dengan kondisi mereka. Biasanya, kan memang saat ini keluarga muda itu dimulai dari, ee, rumah yang space-nya itu terbatas, gitu kan. Makanya, mereka buat konten yang benar-benar sesuai dengan karakteristik atau realitasnya keluarga muda. Jadi, copy, kedua copy ini menunjukkan skill yang di- dilakuin oleh seorang copywriter. Ini contohnya, teman-teman. Menggunakan bahasa sesuai target audience. Kenal Lebih Dekat Dengan Audiens. Oke, next, kita akan explore tentang, kan dari tadi kita bahas tentang copywriting, ini sangat penting untuk bisa re-relevan dengan audience kita, ya. Berarti seperti apa sih, ee, copy yang audience centric itu? Berarti kita harus kenal lebih dekat kan. Kembali lagi tadi kalau materi ini tentang PDKT sama copywriting, ternyata copywriting ini harus PDKT sama audiens-nya, gitu loh. Gimana sih PDKT sama audiens itu? Kenapa Perlu Paham Audiens? Nah, karena gini, teman-teman, karena tadi 'kan tujuannya mempersuasi, kan? Kalau tujuannya mempersuasi berarti kita harus tahu betul, kenal betul siapa, sih mereka? Apa yang buat mereka tertarik? Apa yang buat mereka penasaran, gitu kan. Itu ke
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transkripsi: 00:01 Nah kenapa tujuan itu dilakukan baik secara direct maupun indirect Sebenarnya copywriting itu dilakukan untuk supaya konten kita atau brand kita itu menjadi top of mind bagi customer kita Top of mind itu gimana sih maksudnya Top of mind itu maksudnya saat audiens kita itu ee memikirkan brand kita saat mereka itu mengingat sesuatu misalnya yang relevan dengan produk atau jasa yang mereka butuhkan Jadi misalnya nih eh customer itu lapar dan mereka itu butuh sesuatu yang cepat Top of mind yang jadi di dalam pikiran mereka itu kan salah satunya kan McDonald's ya Berarti kan McDonald's itu menjadi brand yang top of mind bagi customer gitu Terus contoh lainnya, misalnya ee customer itu butuh gadget yang canggih yang bisa membantu produktivitas mereka Nah, salah satu brand yang menjadi top of mind mereka itu kan Apple, kan, salah satunya, gadget yang memang bisa support kebutuhan mereka. Ini yang jadi strategi marketing suatu brand sehingga menjadi top of mind dan copywriting itu berperan penting untuk menjadikan brand itu top of mind. Nah, gimana kita men-deliver copywriting kita? Tentunya dua tujuan tadi yang harus diterapkan baik secara direct maupun indirect Nah, ini kita langsung ke implementasinya ya, teman-teman. Implementasi cara menarik target audiens itu gimana sih dengan copywriting itu? Yang pertama ini yang paling penting itu juga tentang gimana sih copywriting kita itu menampilkan benefit? Terus, dari benefit yang kita tampilkan untuk audiens kita sebenarnya benefit itu akan ee menjadi solusi dari problem-nya audiens kita, gitu. Gimana caranya untuk kita menemukan problem mereka? Kita stimulus dengan perasaan-perasaan emosi yang memang relevan dengan mereka. Apakah perasaan takut, sedih, senang atau bingung, gitu 'kan. Nah ini juga untuk menstimulus audiens, audiens itu kan suka sesuatu yang membuat mereka penasaran. Jadi munculkan rasa penasaran itu. Terus yang lainnya ini juga kaitannya dengan meyakinkan audiens. Berarti kita harus meyakinkan atau mempersuasi dengan bukti. Buktinya apa saja? Buktinya itu bisa secara kuantitatif maupun kualitatif. Jadi, kaitannya dengan eh kualitas brand kita atau secara kuantitas berarti apakah ada data, data, data statistik yang mendukung eh kredibilitas brand kita, gitu 'kan. Terus, cara menarik audiens juga bisa dengan kita membuat suatu konten atau copy yang elegan kalau memang kita ingin menarik audiens yang ee gay- gaya mereka, style mereka itu memang suka dengan sesuatu atau konten yang elegan. Di sisi lain sesuatu yang bombastis juga bisa menarik audiens kita. Jadi, memang ini kaitannya dengan style audiens kita ya. Ada audiens kita itu suka dengan sesuatu yang, wah bombastis, misalnya promo yang sampai berapa persen, 70%. 70%nya kan seringkali digede-in, itu kan bergaya bombastis ya. Juga ada audiens yang memang suka gaya-gaya seperti itu. Tapi dengan gaya elegan misalnya dengan bahasa yang lebih formal, lebih ee apa lebih terkesan high class, itu juga ada memang audiens yang menyasa- yang suka dengan konten seperti itu. Itu kenapa copy kita harus menyesuaikan dengan audiens kita. Nah, ini kaitannya dengan setelah kita tahu cara menarik audiens kita, berarti dari sisi copywriting sendiri, copywriter, seseorang yang menulis copywriting ini, apa saja skill yang dibutuhkan? Nah, di sini copywriter itu sangat butuh kemampuan empati. Empati ini terkait dengan mendengar, mengamati. Kita itu memahami apa yang menjadi tadi problem dari audiens kita, potensial customer kita, sehingga kita bisa memahami mereka lebih baik lagi. Nah, copywriting itu proses yang berkelanjutan, bukan yang sekali jadi gitu. Makanya kenapa kalau misalnya kita ada tim berarti kalau tim ada feedback, ada revisi, berarti kita perlu juga terus ee ngelakuin perbaikan supaya copy ini menjadi makin relevan dengan audiens kita. Jadi, copy, kedua copy ini menunjukkan skill yang di, dilakuin oleh seorang copywriter. Ini contohnya, teman-teman. Kenal lebih dekat dengan audiens. Nah, ini kaitannya dengan memahami audiens kita nih, juga berarti memahami tren apa yang sedang eh sedang hype sekarang di market, di market kita ataupun di community yang secara pasif ya, secara luas. Nah, ini yang terakhir juga. Gimana sih kita terus explore supaya bahasa kita itu sesuai dengan audiens kita. Bukan bahasa yang memang idealnya kita atau dari sisi brand. Karena memang komunikasi kita kan dengan audiens kita. Itu kenapa harus audience oriented ya, teman-teman. Ini ee beberapa skill penting yang memang harus dibutuhkan seorang copywriter. Nah, di sini saya mau kasih contohnya langsung nih, implementasinya. Skill apa sih yang diterapkan copywriter saat menulis konten ini? Coba kita explore, ya. Ini salah satu contoh konten dari Bibit. Ini kan ee short copy, copy yang singkat yang jadi headline. Kalau kita lihat di sini kira-kira skill apa ya yang relate atau relevan dengan bahasan yang kita bahas? Nah, yang pertama ini kan sebenarnya kita memperlihatkan bagaimana copywriter itu harus menekankan empati, memahami audiens kita, memahami mereka itu karakteristiknya seperti apa sih? Di sini kan konten Bibit itu untuk mengedepankan investasi kan. Dan investasi itu sejak usia muda. Jadi, ee anak muda itu enggak hanya sekedar dapat penghasilan terus setelah itu habis, gitu aja kan. Supaya akhirnya message ini dapat. Nah, mereka kan harus relate dengan audiens mereka yaitu pekerja muda. Nah, salah satu pekerja muda itu kan, pain point mereka adalah kerjanya berat, tapi kalau enggak harus, enggak sadar investasi dari awal, mereka akan habis di masa mudanya aja. Jadi, message utamanya itu kan memahami audiens mereka dari konten Bibit ini. Nah, yang kedua, ini kita bisa lihat dari Dekoruma ini, kontennya kan ngasih lihat gimana bahasanya itu sesuai dengan audiens kita kan. Kalau dilihat di sini, kan konten dari Dekoruma itu sangat relate dengan keluarga muda ya, atau keluarga milenial gitu kan. Yang mana ee mereka itu butuh furnitur yang sesuai dengan kondisi mereka. Biasanya kan memang saat ini keluarga muda itu dimulai dari eh rumah yang space-nya itu terbatas, gitu kan. Makanya mereka buat konten yang bener-bener sesuai dengan karakteristik atau realitasnya keluarga muda. Jadi, copy, kedua copy ini menunjukkan skill yang di, dilakuin oleh seorang copywriter. Ini contohnya, teman-teman.
00:06 Halo halo teman-teman pasar mentor Gimana kabarnya nih Wah semoga sehat selalu ya dan selalu produktif dan kreatif So perkenalkan nama saya Lukman Saya di sini mau share tentang materi yang buat kita bisa sama-sama explore skill di industri dan juga di dunia digital saat ini Nah di sini saya langsung mau share materinya ya teman-teman untuk kita bisa seru-seruan dan juga ini kan saya juga mau share sharing secara santai aja Jadi saya kasih judul PDKT sama copywriting Kenapa PDKT sama copywriting Biar kita biar bisa makin kenal bisa makin dekat sama copywriting bahkan bisa sa- saking dekatnya bisa sampai sayang ya Jadi biar kita bisa sama-sama terus belajar makanya di sini saya mau share langsung aja tentang gimana sih PDKT sama copywriting itu Gitu ya sebelumnya saya mau eh perkenalkan diri nama lengkap saya adalah Lukman Hanafi dan pengalaman eh kerja saya saat ini saya dan tim sedang mengembangkan creative agency di bidang copywriting yaitu ByMaxy dan ByMaxy ini kami mulai sejak Maret 2020 sampai saat ini kami terus explore dan sudah eh apa memberikan servis ke lebih dari 40 klien dan sedang terus explore terkait dengan bidang copywriting storytelling dan juga konten marketing dan selain di bidang copywriting dan konten marketing pengalaman saya adalah terkait dengan community development Jadi saya dan tim juga sedang terus terlibat untuk program bagaimana membangun community bagaimana berinteraksi dengan eh komunitas dan juga society untuk membangun perbaikan di community and society juga dan ini pengalaman yang memang sejak sudah sangat lama sejak 2011 saya explore makanya saya senang banget untuk terkait dengan bidang eh development Termasuk skill yang memang di bidang digital ini yang mana sejak 2020 saya membangun brand ByMaxy ini Selain itu terkait dengan development juga saya juga ada pengalaman terkait eh learning and development itu di dua perusahaan konsultan konsultan eh sumber daya manusia yang mana memang kita saya eksplorasi di situ di bidang learning and development strateginya Nah dari bidang pendidikan saya latar belakangnya itu S1 saya di Manajemen Bisnis yang mana memang saat itu mengambil konsentrasi marketing dan S2 karena memang saya pengalaman saya di bidang community and culture makanya saya mengambil bidang Humaniora yang mana saat itu pem- peminatannya di bidang bahasa dan sastra Nah kalau dilihat dari background pendidikan saya itu kan relevan banget ya dengan apa yang saya jalani sekarang ini di ByMaxy yang mana menggabungkan antara marketing dan bahasa ya salah satunya ini kan copywriting yang bisa diterapkan Oke itu yang menjadi background saya Eh kita bisa kenalan lebih lanjut nantinya Nah, kita langsung aja ya tentang gimana sih PDKT sama copywriting itu? Dan di sini saya mau kenalin tentang konsep dan implementasi copywriting Tentunya teman-teman mungkin juga ee cukup sering mendengar di era digital ini tentang copywriting itu, kenapa penting ya gitu 'kan Nah, di sini saya mau share konsep pentingnya, kenapa copywriting itu penting dan gimana sih contoh penerapannya itu gitu 'kan Nah, apa itu copywriting? Dari berbagai sumber dari pengalaman yang terus saya eksplorasi juga Sebenarnya copywriting itu kalau di dalam bahasa yang saya ee artikulasikan ya Copywriting itu adalah ilmu & seni merangkai kata-kata yang bisa mempersuasi pembacanya untuk melakukan tindakan sesuai dengan tujuan kata-kata itu ditulis Nah di sini ada yang saya bold ya dan sebenarnya yang saya bold itu adalah kata kunci yang penting di dalam copywriting itu di sini copywriting itu dilihat sebagai ilmu dan seni ya Berarti ee enggak hanya sekedar apa technical skills saja, tapi juga ada arts-nya, ada kreativitasnya, gitu, makanya di sini perpaduan antar ilmu dan seni itu dalam rangkai kata dengan apa tujuan untuk mempersuasi berarti 'kan untuk mempengaruhi untuk bisa bisa memberikan dampak pada pembacanya, nah dampak atau pengaruhnya apa? Supaya pembacanya atau audiens-nya itu melakukan suatu tindakan. Nah, tindakannya itu apa? Tindakannya itu juga sesuai dengan tujuan kata-kata itu ditulis Dan copywriting itu memang seringkali digunakan di dalam dunia marketing Dan ini yang kita akan explore Berarti tujuannya itu kan sesuai dengan tujuan marketing ya, teman-teman Di sini kita bisa lihat tujuan dari copywriting itu yang seperti apa Nah, kita barusan kan udah eh explore kalau copywriting itu tujuannya memberikan pengaruh kepada audiens kita, pada pembaca kita, pada target audiens kita Dan tujuan ini ada yang dilakukan secara direct yaitu untuk selling yang mana berarti tujuan kata-kata ditulis itu untuk bisa mem-mempengaruhi pembaca atau audiens itu untuk melakukan transaksi penjualan, gitu 'kan Makanya di sini itu ada transaksi atau konversi Yang mana kata-kata itu ditulis itu punya tujuan supaya saat audiens atau pembaca membaca itu terpengaruh untuk bisa melakukan transaksi atau pembelian terhadap copywriting suatu konten itu loh Nah, yang selanjutnya ada tujuan indirect Wah, tujuan indirect dari copywriting-nya seperti apa? Dan tujuan indirect-nya dari copywriting itu yang digunakan untuk tujuan marketing dan branding Yang mana kedua hal ini itu enggak bisa dilakukan secara direct, gitu. Perlu waktu untuk membangun suatu brand, gitu 'kan, untuk memperkuat suatu brand, yang mana itu juga strategi marketing yang jangka panjang Dan di sini tujuannya itu untuk membangun awareness, terus membangun engagement dan sampai membangun perception yang mana ini kan dilakukan secara terus-menerus ya teman-teman dan ini enggak bisa dilakukan hanya sekali jadi, gitu. Proses branding itu kan eh sering kita dengar bahwa proses branding itu enggak bisa jadi yang semalaman saja tapi ada, ada waktu yang terus dibangun untuk memperkuat suatu brand
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00:05
Eee, hari ini saya akan sharing-sharing terkait ee ekspor khususnya bagi UMKM dan gimana pemanfaatan digital ekonomi untuk kegiatan ekspor, karena memang sekarang eranya adalah era digital. Jadi, eee kita harusnya bisa untuk menyusuaikan diri sehingga kita bisa meli-, eee apa namanya? Eee, memudahkan segala kegiatan, termasuk kegiatan ekspor.
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Terus kemudian
00:32
ini saya, jadi sekilas nama saya, saya adalah Choirul Amin, founder dari ekspor.id Secara akademik saya terakhir ee mendapatkan kesempatan belajar dari China terkait e-commerce atau perdagangan internasional juga. Terus saya sekarang masih aktif bekerja sebagai ASN di Direktorat Jenderal Bea dan Cukai dan ee sebagai eksport trainer dan aktivis.
00:51
Sekilas saja tentang ekspor.id. Jadi ekspor.id adalah salah satu platform digital edukasi dan akselerasi ekspor di Indonesia, ee yang mana program-program kami adalah memberikan edukasi-edukasi ekspor secara gratis kepada teman-teman yang ingin belajar. Selain itu, kita juga berkolaborasi dengan banyak pihak, termasuk pemerintah, terus platform ekspor lainnya, platform-platform startup ee, edukasi lainnya, dan juga platform pembiayaan dan sebagainya untuk mempermudah teman-teman ee bisa enabling ekspor.
01:20
Ini alumni kita. Jadi kita sudah mengadakan selama 12 batch atau setahun dan dari total 400 peserta udah ini udah 60 lebih. Jadi sekarang sudah hampir di angka 70 yang udah melakukan ekspor melalui eee, kami. Jadi belajar melalui kami dan teman-teman, kita guidance untuk ee ekspor.
01:39
Kita awali dengan UMKM, karena kebetulan saya juga concern terkait UMKM. Jadi UMKM di Indonesia, apa namanya, eee mitra usaha binaan kami, UMKM binaan kami ada sekian ribu. Jadi untuk ee media sosial, forum-forum di media sosial ada sekitar 15.000 sekian. Terus forum-forum di grup WA, grup Telegram kita ada 3.000 sekian, terus kemudian alumni ada sekian dan koperasi ada 317 yang ee 317 koperasi yang membawahi UMKM. Jadi UMKM yang dibawahi oleh koperasi ada 317 UMKM yang bergabung bersama kami untuk belajar ekspor.
02:18
Terus kemudian, kita bicara UMKM. Jadi UMKM di Indonesia itu kebetulan paling padat di dunia. Eee, namun kontribusi ekspor UMKM di Indonesia masih rendah kalau menurut saya. Jadi kontribusi sampai awal tahun 2022 itu masih hanya 15 sampai 16% dari total nilai ekspor. Harapan saya adalah dengan adanya platform edukasi yang saya buat, terus kemudian edukasi-edukasi ekspor melalui digital kita bisa memperbesar peluang-peluang UMKM untuk bisa melakukan ekspor, sehingga ee statistik ekspor untuk nilai ee apa namanya perdagangan ekspor kita khususnya bagi UMKM semakin besar.
02:57
Yang mana peran UMKM sangat tinggi sekali, ee untuk perekonomian global, baik global maupun nasional. Jadi, ee, untuk GDP secara global aja, ee UMKM menyumbang setengah dari GDP global. Terus kemudian bisnis dunia 9 dari 10 bisnis dunia, dikontribusikan oleh UMKM juga. Terus kemudian pastinya adalah menciptakan lapangan kerja. 2 dari 3 pekerjaan dunia, ee, diciptakan oleh UMKM. Untuk nasional juga sama. Jadi 61 koma sekian persen, ee, GDP di Indonesia dikontribusikan oleh UMKM. Serta serapan tenaga kerja ee, pada tahun 2020. Ini saya dapat data dari Kemenkop UKM, ada 97% ee, serapan tenaga kerja dari teman-teman UMKM.
03:48
Ini covid-19 ee seringkali saya sampaikan di tiap slide saya bahwa eee, adanya covid-19 pasti memberikan dampak yang signifikan terhadap pelaku usaha, termasuk UMKM. Jadi, dengan adanya Covid-19 ini, bas-, banyak sekali pelaku usaha bahkan UMKM yang kolaps atau tidak bisa melanjutkan kegiatan usaha. Jadi, eee salah satu solusi yang saya berikan adalah belajar ekspor karena memang ee selama pandemi, ekspor di Indonesia itu masih sangat tinggi sekali nilainya, bahkan ee mencatatkan rekor dari 10 tahun terakhir sehingga sebuah peluang besar bagi teman-teman yang belajar ekspor untuk tetap eee, apa ya? Bertahan di era pandemi.
04:27
Jadi kenapa ekspor, ee salah satu pidato dari Pak Presiden kita, Pak Jokowi bahwa salah satu kunci pertumbuhan ekonomi adalah investasi dan ekspor. Eee, kalau kita telisik dari rumus pertumbuhan ekonomi adalah konsumsi investment, government expenditure, terus ekspor dikurangi impor. Jadi semakin besar ekspornya maka akan semakin tinggi pula pertumbuhan ekonomi di Indonesia.
04:49
Ee, ini juga alasan kenapa kita ekspor. Yang pertama adalah mengurangi pengangguran, pasti. Tadi sudah disampaikan bahwa lapangan pekerjaan juga bisa tercipta dengan adanya kegiatan ekspor, devisa negara pasti akan bertambah ketika kita ekspor. Kemudian persaingan dalam perdagangan internasional juga ee apa ya, dampak positif yang kita bisa berikan ketika kita melakukan ekspor. Ini beberapa contoh, teman-teman yang udah ekspor. Ee, ini kebetulan dari mahasiswa salah satunya. Terus kemudian kita juga bisa lihat bahwa cicak kering juga bisa diekspor, terus kemudian yang terakhir adalah kementerian-kementerian terkait termasuk Kemendag juga berkolaborasi dengan banyak pihak. Termasuk yang di sini adalah memberikan pembiayaan, kemudahan-kemudahan permodalan bagi teman-teman yang ingin melakukan ekspor.
05:31
Ee ini juga, sering saya sampaikan. Jadi, kalau dunia punya tujuan ya, ada di SBGS ee, 2030, Indonesia juga punya visi 2045. Jadi, ekspor ada di dua-duanya ternyata. Jadi, ee beberapa penting ekspor itu bisa kita lihat bahwa ee, dunia pun concern terkait ekspor sehingga dimatrikulasi di, apa namanya? Visi Indonesia 2045 bahwa ee sekarang ini banyak sekali kemudahan-kemudahan dan fasilitas yang diberikan oleh pemerintah untuk melakukan ekspor untuk menuju Indonesia 2045. Yang mana tujuannya adalah menjadikan Indonesia sebagai salah satu ee negara pemasok utama dunia, masuk 10 besar. Yang sampai sekarang masih belum.
Yang mana ee, kontradiktifnya adalah Indonesia memiliki banyak sumber daya alam, sumber daya manusia yang harusnya ini bisa dengan sangat, ee apa ya? Mungkin dengan sangat possible untuk dicapai sama Indonesia. Ya, melalui tangan-tangan kita sebagai eksportir dan eksportir baru, untuk, ee, apa namanya? Meningkatkan performa Indonesia di mata dunia.
06:36
Kita masuk ke digital ekonomi. Jadi, kalau ini saya dapat dari salah satu sumber terkait ee, ekonomi digital. Jadi kalau digital ekonomi itu ada 8 unsur. Untuk ekspor sendiri saya bisa ambil, masuk ke 6 unsur di sini. Ada industri, ee termasuk ee digitalisasi, digitalisasi industri, kemudian edukasi, terus kemudian ya edukasi seperti yang kita lakukan melalui digital. Terus kemudian mobilitas, infrastruktur itu juga salah satunya agriculture, kemudahan-kemudahan produksi melalui digital, terus kemudian commerce atau perdagangan pastinya. Terus banking dan insurance untuk pembayaran-pembayaran ekspor, karena ekspor itu ee, dilakukan antar negara sehingga ee kemudahan pembayaran pun sekarang juga menjadi concern karena ee tidak saling bertemu tapi kita harus bisa menciptakan teras antara penjual dan pembeli dengan ee, pembayaran ini.
07:30
Dan ketika digital, digitalize, ee dari data kementerian koperasi UMKM ee bulan lalu, jadi ada 19 juta UMKM pelaku usaha di Indonesia sudah go digital. Dan dari keseluruhan UMKM yang go digital mencapai 500 triliun hingga 600 triliun.
07:48
Terus transformasi digital, ada tiga segmen juga yang saya sampaikan untuk ekspor, ada e-commerce, termasuk media elektronik. Jadi teman-teman bisa menggunakan Alibaba, Amazon, Shopee. Itu juga bisa sebagai ee salah satu eee, kegiatan marketing untuk kegiatan ekspor. Terus kemudian yang kedua adalah transformasi digital termasuk e-banking ee production, terus kemudian pencatatan keuangan itu juga bisa dilakukan dengan secara digital.
Terus kemudian ee digitalisasi ekosistem usaha termasuk pendidikan, kemudahan-kemudahan berusaha, kemudahan-kemudahan ee, ekosistem-ekosistem logistik itu juga mulai dimudahkan untuk kegiatan ekspor.
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Terus untuk, apa namanya definisi itu sendiri. Jadi yang sering saya sampaikan kepada teman-teman adalah bahwa ekspor itu kegiatan mengeluarkan barang dari ee Indonesia atau daerah pabean. Terus kemudian secara fundamental, teman-teman harus memahami lima hal dasar ini sebelum melakukan ekspor. Termasuk HS Code. HS Code adalah kodifikasi barang yang ee, apa ya berlaku secara internasional, termasuk misalkan kita bicara handphone. Handphone ee, kodifikasi HS-nya berapa? Sehingga ee database secara internasional atau dunia itu bisa dipetakan gitu. Misalkan handphone selama 1 tahun penjualannya berapa banyak ee dan antarnegara apa aja gitu.
00:37
Terus kemudian bea keluar. Bea keluar juga penting karena memang ee salah satu pungutan negara yang dikenakan untuk ee, kegiatan ekspor. Jadi teman-teman harus tahu apakah barangnya terkena bea keluar. Namun, tidak semua barang terkena bea keluar. Ada 7 kategori barang yang terkena bea keluar. Bisa dicek di, di peraturan tersebut. Ketika kena bea keluar, nanti bisa dicek tarifnya berapa persen atau misalkan berapa per metrik ton, nanti bisa dihitung. Setelah kalian melakukan ekspor, kalian harus membayarkan ee bea keluar kepada negara. Terus kemudian, ada larangan pembatasan barang-barang yang dilarang dan dibatasi untuk ekspor. Ketika barang dilarang ya udah tinggalin, kita nya- ee nyari barang-barang yang di ee bebaskan untuk ekspor. Kalau dibatasi, kita cari barang-barang yang ee apa namanya, istilahnya perizinannya ee mudah untuk kita akses. Misalkan untuk ekspor beberapa kategori barang yang dibatas ekspor kita harus mengajukan ee perizinan ekspor dari kementerian perdagangan misalkan. Terus payments, payments sama ada beberapa kategori payments untuk ekspor, termasuk letter of credit, terus advance payment, dan sebagainya. Terus incoterms, ini penentuan eh ship, shipment terms, misalkan teman-teman menjual barang, tahun ini eh incoterms itu bisa dikategorikan sebagai peralihan tanggung jawab ya. Misalkan asuransinya akan ditanggung siapa? Freight-nya antarnegara ditanggung pembeli atau penjual, terus kemudian, ee, apa namanya? Logistik-logistik atau biaya-biaya yang lain-lainnya itu ditanggung oleh siapa? Contoh ada FOB. Kalau FOB itu kita sebagai seller atau eksportir menanggung biaya sampai pelabuhan ee, kirim atau di Indonesia, selebihnya biaya-biayanya ditanggung oleh, ee pembeli, kita di luar negeri. Kalau CIF misalkan itu yang sering ya. Kalau CIF itu biaya freight untuk, ee internasional atau apa namanya CIF rate itu kita yang tanggung termasuk insurance dan sebagainya.
02:26
Ini trade agreements. Jadi, salah satu fasilitas yang diberikan pemerintah adalah, eh agreements. Jadi pemerintah, ee, bekerjasama dengan negara-negara lainnya untuk, ee kemudahan-kemudahan akses. Misalkan, kalau kita berkerja sama dengan China atau ACFTA, di sana nanti barang kita akan dibebaskan bea masuknya salah satunya dan sebaliknya. Dan negara-negara lainnya, ini juga beberapa barang, eh beberapa negara.
03:00
Ini yang terakhir jadi, untuk kerangka dasar ekspor ee ini beberapa hal yang perlu teman-teman ketahui. Pertama fundamental, tadi sudah saya jelaskan, teman-teman harus mengetahui beberapa hal dasar yang perlu diketahui dan dilakukan untuk melakukan ekspor. Kemudian riset, misalkan kita udah punya barang, barang kita itu ee laku di negara mana misalkan. Eee, contoh kopi. Kalau kopi ke Amerika dan Brazil misalkan. Ya udah kita ee fokus di dua negara itu, untuk kita melakukan korespondensi yang ketiga. Jadi setelah kita udah tahu negara secara potensial, kita melakukan korespondensi atau ee penawaran. Kemudian ketika udah ada balasan, kita melakukan negosiasi, ketika udah deal kita produksi. Ketika produksi, kita udah, ada di tahap untuk eee, urus legal atau permit perizinan. Ketika ada perizinan, perizinan itu dilakukan di banyak pihak termasuk ketika lartas, kita mengurus perizinan dari Kementerian Perdagangan dan terkait, terus pemberitahuan ekspor barang, itu ke customers atau dari Bea Cukai, terus kemudian perjalanan lainnya, termasuk tadi Trade Agreements. Kalau kita memang, ee, ekspor ke negara-negara yang bekerjasama dengan Indonesia atau bermitra dengan Indonesia, kita ngurus trade agreement. Kemudian eee, shipment atau payment. Jadi, ee, terakhir adalah kita melakukan shipment dan payment.
04:15
Itu ee, sekilas tentang ee ekspor yang bisa saya sampaikan teman-teman, mudah-mudahan memberikan manfaat. Eee, terima kasih, wassalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh.
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00:05
Eee, hari ini saya akan sharing-sharing terkait ee ekspor khususnya bagi UMKM dan gimana pemanfaatan digital ekonomi untuk kegiatan ekspor, karena memang sekarang eranya adalah era digital. Jadi, eee kita harusnya bisa untuk menyusuaikan diri sehingga kita bisa meli-, eee apa namanya? Eee, memudahkan segala kegiatan, termasuk kegiatan ekspor.
00:29
Terus kemudian
00:32
ini saya, jadi sekilas nama saya, saya adalah Choirul Amin, founder dari ekspor.id Secara akademik saya terakhir ee mendapatkan kesempatan belajar dari China terkait e-commerce atau perdagangan internasional juga. Terus saya sekarang masih aktif bekerja sebagai ASN di Direktorat Jenderal Bea dan Cukai dan ee sebagai eksport trainer dan aktivis.
00:51
Sekilas saja tentang ekspor.id. Jadi ekspor.id adalah salah satu platform digital edukasi dan akselerasi ekspor di Indonesia, ee yang mana program-program kami adalah memberikan edukasi-edukasi ekspor secara gratis kepada teman-teman yang ingin belajar. Selain itu, kita juga berkolaborasi dengan banyak pihak, termasuk pemerintah, terus platform ekspor lainnya, platform-platform startup ee, edukasi lainnya, dan juga platform pembiayaan dan sebagainya untuk mempermudah teman-teman ee bisa enabling ekspor.
01:20
Ini alumni kita. Jadi kita sudah mengadakan selama 12 batch atau setahun dan dari total 400 peserta udah ini udah 60 lebih. Jadi sekarang sudah hampir di angka 70 yang udah melakukan ekspor melalui eee, kami. Jadi belajar melalui kami dan teman-teman, kita guidance untuk ee ekspor.
01:39
Kita awali dengan UMKM, karena kebetulan saya juga concern terkait UMKM. Jadi UMKM di Indonesia, apa namanya, eee mitra usaha binaan kami, UMKM binaan kami ada sekian ribu. Jadi untuk ee media sosial, forum-forum di media sosial ada sekitar 15.000 sekian. Terus forum-forum di grup WA, grup Telegram kita ada 3.000 sekian, terus kemudian alumni ada sekian dan koperasi ada 317 yang ee 317 koperasi yang membawahi UMKM. Jadi UMKM yang dibawahi oleh koperasi ada 317 UMKM yang bergabung bersama kami untuk belajar ekspor.
02:18
Terus kemudian, kita bicara UMKM. Jadi UMKM di Indonesia itu kebetulan paling padat di dunia. Eee, namun kontribusi ekspor UMKM di Indonesia masih rendah kalau menurut saya. Jadi kontribusi sampai awal tahun 2022 itu masih hanya 15 sampai 16% dari total nilai ekspor. Harapan saya adalah dengan adanya platform edukasi yang saya buat, terus kemudian edukasi-edukasi ekspor melalui digital kita bisa memperbesar peluang-peluang UMKM untuk bisa melakukan ekspor, sehingga ee statistik ekspor untuk nilai ee apa namanya perdagangan ekspor kita khususnya bagi UMKM semakin besar.
02:57
Yang mana peran UMKM sangat tinggi sekali, ee untuk perekonomian global, baik global maupun nasional. Jadi, ee, untuk GDP secara global aja, ee UMKM menyumbang setengah dari GDP global. Terus kemudian bisnis dunia 9 dari 10 bisnis dunia, dikontribusikan oleh UMKM juga. Terus kemudian pastinya adalah menciptakan lapangan kerja. 2 dari 3 pekerjaan dunia, ee, diciptakan oleh UMKM. Untuk nasional juga sama. Jadi 61 koma sekian persen, ee, GDP di Indonesia dikontribusikan oleh UMKM. Serta serapan tenaga kerja ee, pada tahun 2020. Ini saya dapat data dari Kemenkop UKM, ada 97% ee, serapan tenaga kerja dari teman-teman UMKM.
03:48
Ini covid-19 ee seringkali saya sampaikan di tiap slide saya bahwa eee, adanya covid-19 pasti memberikan dampak yang signifikan terhadap pelaku usaha, termasuk UMKM. Jadi, dengan adanya Covid-19 ini, bas-, banyak sekali pelaku usaha bahkan UMKM yang kolaps atau tidak bisa melanjutkan kegiatan usaha. Jadi, eee salah satu solusi yang saya berikan adalah belajar ekspor karena memang ee selama pandemi, ekspor di Indonesia itu masih sangat tinggi sekali nilainya, bahkan ee mencatatkan rekor dari 10 tahun terakhir sehingga sebuah peluang besar bagi teman-teman yang belajar ekspor untuk tetap eee, apa ya? Bertahan di era pandemi.
04:27
Jadi kenapa ekspor, ee salah satu pidato dari Pak Presiden kita, Pak Jokowi bahwa salah satu kunci pertumbuhan ekonomi adalah investasi dan ekspor. Eee, kalau kita telisik dari rumus pertumbuhan ekonomi adalah konsumsi investment, government expenditure, terus ekspor dikurangi impor. Jadi semakin besar ekspornya maka akan semakin tinggi pula pertumbuhan ekonomi di Indonesia.
04:49
Ee, ini juga alasan kenapa kita ekspor. Yang pertama adalah mengurangi pengangguran, pasti. Tadi sudah disampaikan bahwa lapangan pekerjaan juga bisa tercipta dengan adanya kegiatan ekspor, devisa negara pasti akan bertambah ketika kita ekspor. Kemudian persaingan dalam perdagangan internasional juga ee apa ya, dampak positif yang kita bisa berikan ketika kita melakukan ekspor. Ini beberapa contoh, teman-teman yang udah ekspor. Ee, ini kebetulan dari mahasiswa salah satunya. Terus kemudian kita juga bisa lihat bahwa cicak kering juga bisa diekspor, terus kemudian yang terakhir adalah kementerian-kementerian terkait termasuk Kemendag juga berkolaborasi dengan banyak pihak. Termasuk yang di sini adalah memberikan pembiayaan, kemudahan-kemudahan permodalan bagi teman-teman yang ingin melakukan ekspor.
05:31
Ee ini juga, sering saya sampaikan. Jadi, kalau dunia punya tujuan ya, ada di SBGS ee, 2030, Indonesia juga punya visi 2045. Jadi, ekspor ada di dua-duanya ternyata. Jadi, ee beberapa penting ekspor itu bisa kita lihat bahwa ee, dunia pun concern terkait ekspor sehingga dimatrikulasi di, apa namanya? Visi Indonesia 2045 bahwa ee sekarang ini banyak sekali kemudahan-kemudahan dan fasilitas yang diberikan oleh pemerintah untuk melakukan ekspor untuk menuju Indonesia 2045. Yang mana tujuannya adalah menjadikan Indonesia sebagai salah satu ee negara pemasok utama dunia, masuk 10 besar. Yang sampai sekarang masih belum.
Yang mana ee, kontradiktifnya adalah Indonesia memiliki banyak sumber daya alam, sumber daya manusia yang harusnya ini bisa dengan sangat, ee apa ya? Mungkin dengan sangat possible untuk dicapai sama Indonesia. Ya, melalui tangan-tangan kita sebagai eksportir dan eksportir baru, untuk, ee, apa namanya? Meningkatkan performa Indonesia di mata dunia.
06:36
Kita masuk ke digital ekonomi. Jadi, kalau ini saya dapat dari salah satu sumber terkait ee, ekonomi digital. Jadi kalau digital ekonomi itu ada 8 unsur. Untuk ekspor sendiri saya bisa ambil, masuk ke 6 unsur di sini. Ada industri, ee termasuk ee digitalisasi, digitalisasi industri, kemudian edukasi, terus kemudian ya edukasi seperti yang kita lakukan melalui digital. Terus kemudian mobilitas, infrastruktur itu juga salah satunya agriculture, kemudahan-kemudahan produksi melalui digital, terus kemudian commerce atau perdagangan pastinya. Terus banking dan insurance untuk pembayaran-pembayaran ekspor, karena ekspor itu ee, dilakukan antar negara sehingga ee kemudahan pembayaran pun sekarang juga menjadi concern karena ee tidak saling bertemu tapi kita harus bisa menciptakan teras antara penjual dan pembeli dengan ee, pembayaran ini.
07:30
Dan ketika digital, digitalize, ee dari data kementerian koperasi UMKM ee bulan lalu, jadi ada 19 juta UMKM pelaku usaha di Indonesia sudah go digital. Dan dari keseluruhan UMKM yang go digital mencapai 500 triliun hingga 600 triliun.
07:48
Terus transformasi digital, ada tiga segmen juga yang saya sampaikan untuk ekspor, ada e-commerce, termasuk media elektronik. Jadi teman-teman bisa menggunakan Alibaba, Amazon, Shopee. Itu juga bisa sebagai ee salah satu eee, kegiatan marketing untuk kegiatan ekspor. Terus kemudian yang kedua adalah transformasi digital termasuk e-banking ee production, terus kemudian pencatatan keuangan itu juga bisa dilakukan dengan secara digital.
Terus kemudian ee digitalisasi ekosistem usaha termasuk pendidikan, kemudahan-kemudahan berusaha, kemudahan-kemudahan ee, ekosistem-ekosistem logistik itu juga mulai dimudahkan untuk kegiatan ekspor.
00:00
Terus untuk, apa namanya definisi itu sendiri. Jadi yang sering saya sampaikan kepada teman-teman adalah bahwa ekspor itu kegiatan mengeluarkan barang dari ee Indonesia atau daerah pabean. Terus kemudian secara fundamental, teman-teman harus memahami lima hal dasar ini sebelum melakukan ekspor. Termasuk HS Code. HS Code adalah kodifikasi barang yang ee, apa ya berlaku secara internasional, termasuk misalkan kita bicara handphone. Handphone ee, kodifikasi HS-nya berapa? Sehingga ee database secara internasional atau dunia itu bisa dipetakan gitu. Misalkan handphone selama 1 tahun penjualannya berapa banyak ee dan antarnegara apa aja gitu.
00:37
Terus kemudian bea keluar. Bea keluar juga penting karena memang ee salah satu pungutan negara yang dikenakan untuk ee, kegiatan ekspor. Jadi teman-teman harus tahu apakah barangnya terkena bea keluar. Namun, tidak semua barang terkena bea keluar. Ada 7 kategori barang yang terkena bea keluar. Bisa dicek di, di peraturan tersebut. Ketika kena bea keluar, nanti bisa dicek tarifnya berapa persen atau misalkan berapa per metrik ton, nanti bisa dihitung. Setelah kalian melakukan ekspor, kalian harus membayarkan ee bea keluar kepada negara. Terus kemudian, ada larangan pembatasan barang-barang yang dilarang dan dibatasi untuk ekspor. Ketika barang dilarang ya udah tinggalin, kita nya- ee nyari barang-barang yang di ee bebaskan untuk ekspor. Kalau dibatasi, kita cari barang-barang yang ee apa namanya, istilahnya perizinannya ee mudah untuk kita akses. Misalkan untuk ekspor beberapa kategori barang yang dibatas ekspor kita harus mengajukan ee perizinan ekspor dari kementerian perdagangan misalkan. Terus payments, payments sama ada beberapa kategori payments untuk ekspor, termasuk letter of credit, terus advance payment, dan sebagainya. Terus incoterms, ini penentuan eh ship, shipment terms, misalkan teman-teman menjual barang, tahun ini eh incoterms itu bisa dikategorikan sebagai peralihan tanggung jawab ya. Misalkan asuransinya akan ditanggung siapa? Freight-nya antarnegara ditanggung pembeli atau penjual, terus kemudian, ee, apa namanya? Logistik-logistik atau biaya-biaya yang lain-lainnya itu ditanggung oleh siapa? Contoh ada FOB. Kalau FOB itu kita sebagai seller atau eksportir menanggung biaya sampai pelabuhan ee, kirim atau di Indonesia, selebihnya biaya-biayanya ditanggung oleh, ee pembeli, kita di luar negeri. Kalau CIF misalkan itu yang sering ya. Kalau CIF itu biaya freight untuk, ee internasional atau apa namanya CIF rate itu kita yang tanggung termasuk insurance dan sebagainya.
02:26
Ini trade agreements. Jadi, salah satu fasilitas yang diberikan pemerintah adalah, eh agreements. Jadi pemerintah, ee, bekerjasama dengan negara-negara lainnya untuk, ee kemudahan-kemudahan akses. Misalkan, kalau kita berkerja sama dengan China atau ACFTA, di sana nanti barang kita akan dibebaskan bea masuknya salah satunya dan sebaliknya. Dan negara-negara lainnya, ini juga beberapa barang, eh beberapa negara.
03:00
Ini yang terakhir jadi, untuk kerangka dasar ekspor ee ini beberapa hal yang perlu teman-teman ketahui. Pertama fundamental, tadi sudah saya jelaskan, teman-teman harus mengetahui beberapa hal dasar yang perlu diketahui dan dilakukan untuk melakukan ekspor. Kemudian riset, misalkan kita udah punya barang, barang kita itu ee laku di negara mana misalkan. Eee, contoh kopi. Kalau kopi ke Amerika dan Brazil misalkan. Ya udah kita ee fokus di dua negara itu, untuk kita melakukan korespondensi yang ketiga. Jadi setelah kita udah tahu negara secara potensial, kita melakukan korespondensi atau ee penawaran. Kemudian ketika udah ada balasan, kita melakukan negosiasi, ketika udah deal kita produksi. Ketika produksi, kita udah, ada di tahap untuk eee, urus legal atau permit perizinan. Ketika ada perizinan, perizinan itu dilakukan di banyak pihak termasuk ketika lartas, kita mengurus perizinan dari Kementerian Perdagangan dan terkait, terus pemberitahuan ekspor barang, itu ke customers atau dari Bea Cukai, terus kemudian perjalanan lainnya, termasuk tadi Trade Agreements. Kalau kita memang, ee, ekspor ke negara-negara yang bekerjasama dengan Indonesia atau bermitra dengan Indonesia, kita ngurus trade agreement. Kemudian eee, shipment atau payment. Jadi, ee, terakhir adalah kita melakukan shipment dan payment.
04:15
Itu ee, sekilas tentang ee ekspor yang bisa saya sampaikan teman-teman, mudah-mudahan memberikan manfaat. Eee, terima kasih, wassalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh.

judul kursus: Make An Impactful Training Program
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: Definisi
lesson: Apa Itu Training?
transkripsi: 00:06 Iya, Rekan-rekan sekalian bertemu lagi dengan saya Husin Wijaya. Saya punya pengalaman sampai 2.000 kelas ya di dalam mengelola training selama karir saya 17 tahun di dunia training. Jadi saya memang akhirnya memikirkan untuk mulai membahas mengenai training ini satu eh dunia yang tentunya unik bagi rekan-rekan yang tidak mengetahui atau tidak pernah terjun ke dunia training, tetapi paling tidak anda pernah merasakan bagaimana ikut training, bukan begitu ya. Jadi pelatihan ini adalah salah satu metode belajar yang disediakan oleh organisasi untuk kemudian meningkatkan kemampuan bergantikan di dalam bekerja. Jadi ngga-ngga sekalian saya ingin membahas mengenai definisi dari apa dari training ini dan bagaimana kemudian kita bisa ee membuat satu pelatihan yang ee yang baik ya, tentunya. Tetapi ee saya sebelum itu saya ingin membahas dulu mengenai definisi daripada training ya. Ee ini mungkin bagi sebagian rekan lihat ini kok membosankan ya definisi lagi, definisi lagi. Tetapi bagi saya definisi ini menjadi sangat penting. Karena apa? Karena dari sanalah kemudian kita bisa belajar untuk membuat sebuah pelatihan yang baik sekali. Jadi training itu apa sih? Training itu adalah development of skills, competencies, and knowledge for immediate use. Nah, itu training. Jadi training itu adalah satu proses pengembangan keahlian, pengembangan kompetensi, pengembangan ilmu pengetahuan, ilmu pengetahuan yang saya maksud untuk untuk kerja, tentunya. Yang ee diajarkan di kelas itu untuk immediate use. Jadi ini bukan ee belajar gayanya seperti educations. Nah, ini beda sekali. Education itu adalah development of skills knowledge and competencies for a long term use. Iya gitu, itu education. Jadi, education itu sama seperti training, dia develop skills knowledge dan kemudian juga kompetensi, tetapi eh beda cara gitu ya, kalau training itu immediate use, langsung bisa dipakai, kalau education itu longterm. Ya sesuatu yang sifatnya mendasar fundamental. Makanya kalo rekan-rekan eh apa ngambil sarjana gitu ya, itu pelajarannya sangat fundamental bukan? Ya, jadi fundamental marketing management, fundamental tentang servis management, fundamental mengenai eh teknik-teknik eh apa ya eh apa statistik, misalnya. Ya itu adalah fundamental yang yang digunakan untuk longterm use. Nah jadi training tidak seperti itu. Tetapi juga ada kata learning, ini ini sering banget dipakai juga oleh teman-teman ya, di dalam dunia pelatihan. Nah, tetapi learning itu apa sih? Learning itu adalah activity pe-perform by a person who receive training or education and is observed as a change in behavior. Tangkap ya. Jadi artinya gini. Kita ikut training. 'Kan training itu men-develop skills, knowledge, kemudian kompetensi, untuk immediate use, untuk dipakai segera, tetapi akwisisinya itu tidak bisa hanya di training. Jadi, akuisisi skills competencies, kemudian pengetahuan itu harus dipantau ya. Nah dipantau ini adalah melalui aktivitas yang kita sebut dengan learning.

judul kursus: Make An Impactful Training Program
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: Training Purpose
lesson: Bagaimana Cara Membuat Pelatihan Yang Baik?
transkripsi: 00:00 Jadi learning itu adalah aktivitas yang dipakai untuk apa, untuk mengkaji apa yang kita sebut dengan ilmu kompetensi dan skill yang kita dapat di training. Nah ini yang menurut saya, di Indonesia banyak perusahaan masih menganggap bahwa training itu ya sudah cukup. Sudah dikasih training, kita ki- kita sudah kasih training ya saya rasa sudah cukup. Staf saya sudah pasti bisa, staf saya sudah pasti dapat sesuatu di situ. Yes, benar dia dapat sesuatu, ingat definisinya adalah immediate use, dia bisa pakai. Tetapi, ya sekali lagi ingat, saya di dalam coaching saya selalu mengatakan bahwa apa bahwa proses ya di dalam apa di dalam di dalam ee habitual itu ya. Jadi bagaimana menjadi habit itu? Itu perlu proses, bukan hanya kompetensi, ya knowledge dan attitude tetapi juga psychological readiness. Jadi dia harus tahu siapa dirinya, bagaimana kelemahan dan kekuatan dia dan kemudian bagaimana dia belajar sama role model. Nah kemudian habitual-nya ini dipen-tentu, melalui apa? Melalui pelatihan, melalui kemudian apa, coaching and mentoring. Nah di situ tuh terjadinya akuisisi ya terhadap ilmu itu. Jadi Rekan-rekan sekalian, di dalam hal ini saya selalu katakan bahwa training itu harus mulai dari apa ya? Mulai dari meaningful goals. Jadi kita harus membuat train program itu ya harus lihat pada goals-nya. Nah, goals-nya apa ini? Nah, Rekan-rekan sekalian goals ini mungkin bisa banyak macam ya, goals ya. Tetapi saya rasa ee rekan-rekan sekalian juga sepaham dan sepakat dengan saya bahwa training purpose atau goals itu adalah bagaimana bisa digunakan secara langsung gitu ya, ilmu-ilmu itu. Nah, jadi biasanya training-training yang bagus itu adalah apa? Melibatkan semacam workshop gitu seperti itu ya. Nah, workshop itu apa? Ya workshop itu adalah kegiatan-kegiatan yang mereka latihan langsung, gitu ya. Nah, training program itu juga sebenarnya harus addressing the gap between current and desired performance. Jadi, sebelum training, pasca training itu harus berkaitan dengan current situations-nya. Jadi berkaitan dengan current situations. Jadi kita lihat sebenarnya apa saja ya yang ki- ya yang sudah ada ini, ya apa yang mereka miliki, kemudian kita lihat desired performance yang di- diharapkan oleh sang manajer ini. Nah, gap inilah yang kemudian kita develop, ya, kita develop menjadi sebuah program-program training. Jadi Rekan-rekan sekalian, sekali lagi gap ini harus dilakukan ya, harus dilakukan assessment sebelum dan sesudah training. Nah ini yang, yang penting sekali. Makanya biasanya di training ada pretest dan posttest seperti itu ya. Tetapi sekali lagi pretest dan posttest ini hanya mengukur knowledge. Bagaimana mengukur skill? Bagaimana mengukur kompetensi? Nah ini akhirnya yang membutuhkan coaching and mentoring. Jadi Rekan-rekan sekalian di dalam basic rules of making a a good training eh program, Rekan-rekan harus memahami definisi ini. Jadi, semoga definisi ini membantu Rekan-rekan untuk membuat satu program pelatihan yang meaningful dan impactful buat organisasi. Ya, jadi Rekan-rekan sekalian, saya ee bersedia untuk mendampingi Bapak dan Ibu di dalam merancang program-program pelatihan ini, semoga kita bisa bertemu ya di dalam eh ruang-ruang diskusi dan kita bisa masing-masing mengembangkan kemampuan kita, dan yang paling penting adalah impactful for your company. Terima kasih Rekan-rekan sekalian, sampai jumpa dengan saya, Coach Husin Wijaya, saya certified business coach dan sales coach dan juga profesional trainer untuk 2.000 kelas. Terima kasih Rekan-rekan sekalian.

judul kursus: Make An Impactful Training Program
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: 00:06 Iya, Rekan-rekan sekalian bertemu lagi dengan saya Husin Wijaya. Saya punya pengalaman sampai 2.000 kelas ya di dalam mengelola training selama karir saya 17 tahun di dunia training. Jadi saya memang akhirnya memikirkan untuk mulai membahas mengenai training ini satu eh dunia yang tentunya unik bagi rekan-rekan yang tidak mengetahui atau tidak pernah terjun ke dunia training, tetapi paling tidak anda pernah merasakan bagaimana ikut training, bukan begitu ya. Jadi pelatihan ini adalah salah satu metode belajar yang disediakan oleh organisasi untuk kemudian meningkatkan kemampuan bergantikan di dalam bekerja. Jadi ngga-ngga sekalian saya ingin membahas mengenai definisi dari apa dari training ini dan bagaimana kemudian kita bisa ee membuat satu pelatihan yang ee yang baik ya, tentunya. Tetapi ee saya sebelum itu saya ingin membahas dulu mengenai definisi daripada training ya. Ee ini mungkin bagi sebagian rekan lihat ini kok membosankan ya definisi lagi, definisi lagi. Tetapi bagi saya definisi ini menjadi sangat penting. Karena apa? Karena dari sanalah kemudian kita bisa belajar untuk membuat sebuah pelatihan yang baik sekali. Jadi training itu apa sih? Training itu adalah development of skills, competencies, and knowledge for immediate use. Nah, itu training. Jadi training itu adalah satu proses pengembangan keahlian, pengembangan kompetensi, pengembangan ilmu pengetahuan, ilmu pengetahuan yang saya maksud untuk untuk kerja, tentunya. Yang ee diajarkan di kelas itu untuk immediate use. Jadi ini bukan ee belajar gayanya seperti educations. Nah, ini beda sekali. Education itu adalah development of skills knowledge and competencies for a long term use. Iya gitu, itu education. Jadi, education itu sama seperti training, dia develop skills knowledge dan kemudian juga kompetensi, tetapi eh beda cara gitu ya, kalau training itu immediate use, langsung bisa dipakai, kalau education itu longterm. Ya sesuatu yang sifatnya mendasar fundamental. Makanya kalo rekan-rekan eh apa ngambil sarjana gitu ya, itu pelajarannya sangat fundamental bukan? Ya, jadi fundamental marketing management, fundamental tentang servis management, fundamental mengenai eh teknik-teknik eh apa ya eh apa statistik, misalnya. Ya itu adalah fundamental yang yang digunakan untuk longterm use. Nah jadi training tidak seperti itu. Tetapi juga ada kata learning, ini ini sering banget dipakai juga oleh teman-teman ya, di dalam dunia pelatihan. Nah, tetapi learning itu apa sih? Learning itu adalah activity pe-perform by a person who receive training or education and is observed as a change in behavior. Tangkap ya. Jadi artinya gini. Kita ikut training. 'Kan training itu men-develop skills, knowledge, kemudian kompetensi, untuk immediate use, untuk dipakai segera, tetapi akwisisinya itu tidak bisa hanya di training. Jadi, akuisisi skills competencies, kemudian pengetahuan itu harus dipantau ya. Nah dipantau ini adalah melalui aktivitas yang kita sebut dengan learning.
00:00 Jadi learning itu adalah aktivitas yang dipakai untuk apa, untuk mengkaji apa yang kita sebut dengan ilmu kompetensi dan skill yang kita dapat di training. Nah ini yang menurut saya, di Indonesia banyak perusahaan masih menganggap bahwa training itu ya sudah cukup. Sudah dikasih training, kita ki- kita sudah kasih training ya saya rasa sudah cukup. Staf saya sudah pasti bisa, staf saya sudah pasti dapat sesuatu di situ. Yes, benar dia dapat sesuatu, ingat definisinya adalah immediate use, dia bisa pakai. Tetapi, ya sekali lagi ingat, saya di dalam coaching saya selalu mengatakan bahwa apa bahwa proses ya di dalam apa di dalam di dalam ee habitual itu ya. Jadi bagaimana menjadi habit itu? Itu perlu proses, bukan hanya kompetensi, ya knowledge dan attitude tetapi juga psychological readiness. Jadi dia harus tahu siapa dirinya, bagaimana kelemahan dan kekuatan dia dan kemudian bagaimana dia belajar sama role model. Nah kemudian habitual-nya ini dipen-tentu, melalui apa? Melalui pelatihan, melalui kemudian apa, coaching and mentoring. Nah di situ tuh terjadinya akuisisi ya terhadap ilmu itu. Jadi Rekan-rekan sekalian, di dalam hal ini saya selalu katakan bahwa training itu harus mulai dari apa ya? Mulai dari meaningful goals. Jadi kita harus membuat train program itu ya harus lihat pada goals-nya. Nah, goals-nya apa ini? Nah, Rekan-rekan sekalian goals ini mungkin bisa banyak macam ya, goals ya. Tetapi saya rasa ee rekan-rekan sekalian juga sepaham dan sepakat dengan saya bahwa training purpose atau goals itu adalah bagaimana bisa digunakan secara langsung gitu ya, ilmu-ilmu itu. Nah, jadi biasanya training-training yang bagus itu adalah apa? Melibatkan semacam workshop gitu seperti itu ya. Nah, workshop itu apa? Ya workshop itu adalah kegiatan-kegiatan yang mereka latihan langsung, gitu ya. Nah, training program itu juga sebenarnya harus addressing the gap between current and desired performance. Jadi, sebelum training, pasca training itu harus berkaitan dengan current situations-nya. Jadi berkaitan dengan current situations. Jadi kita lihat sebenarnya apa saja ya yang ki- ya yang sudah ada ini, ya apa yang mereka miliki, kemudian kita lihat desired performance yang di- diharapkan oleh sang manajer ini. Nah, gap inilah yang kemudian kita develop, ya, kita develop menjadi sebuah program-program training. Jadi Rekan-rekan sekalian, sekali lagi gap ini harus dilakukan ya, harus dilakukan assessment sebelum dan sesudah training. Nah ini yang, yang penting sekali. Makanya biasanya di training ada pretest dan posttest seperti itu ya. Tetapi sekali lagi pretest dan posttest ini hanya mengukur knowledge. Bagaimana mengukur skill? Bagaimana mengukur kompetensi? Nah ini akhirnya yang membutuhkan coaching and mentoring. Jadi Rekan-rekan sekalian di dalam basic rules of making a a good training eh program, Rekan-rekan harus memahami definisi ini. Jadi, semoga definisi ini membantu Rekan-rekan untuk membuat satu program pelatihan yang meaningful dan impactful buat organisasi. Ya, jadi Rekan-rekan sekalian, saya ee bersedia untuk mendampingi Bapak dan Ibu di dalam merancang program-program pelatihan ini, semoga kita bisa bertemu ya di dalam eh ruang-ruang diskusi dan kita bisa masing-masing mengembangkan kemampuan kita, dan yang paling penting adalah impactful for your company. Terima kasih Rekan-rekan sekalian, sampai jumpa dengan saya, Coach Husin Wijaya, saya certified business coach dan sales coach dan juga profesional trainer untuk 2.000 kelas. Terima kasih Rekan-rekan sekalian.

judul kursus: Filling The Gap
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: Kebutuhan Perusahaan vs Kompetensi Lulusan
lesson: Kebutuhan Perusahaan vs  Kompetensi Lulusan
transkripsi: 00:05 Oke, selamat siang teman-teman semua. Semoga sehat, semoga tetap semangat. Terima kasih buat Pak Husain pasar mentor ini yang mengakomodasi kita bisa sharing di sini. Saya Aris Budiyanto, saya Assistant Vice President Regional Sales dari Indosat Ooredoo Hutchison. Teman-teman mungkin tahu sebagai operator telekomunikasi terbesar juga di Indonesia. Dan saat ini saya mau sharing tentang filling the gap antara kebutuhan perusahaan dan kompetensi lulusan. Ini kemarin saya ngobrol sama Pak Husain, pasar mentor, â€œPak, saya boleh menyampaikan materi apa? Apa saja, Pak, yang penting bisa bermanfaat buat teman-teman yang lain?â€ Nah, ini kenapa saya sampaikan? Karena terus terang pada saat saya ngobrol dengan beberapa teman di perusahaan dan juga teman-teman di kampus, di yang memang lulusan, gitu ya, di perusahaan ngomong kita kok sulit sekali ya mencari karyawan. Tapi yang dari kampus yang sudah lulusan ngomong bahwa â€œKok, kita sulit sekali ya nyari pekerjaan?â€ gitu ya. Jadi poinnya adalah banyak dari kita yang merasa sulit dalam mencari pekerjaan di masa sekarang ini. Banyak pelamar, banyak lowongan pekerjaan, tapi sedikit yang direkrut. Nah, ini permasalahannya. Sebenarnya kita mencari pekerjaan yang sesuai atau perusahaan mencari karyawan yang sesuai? So, mari kita sharing. Apa sih sebetulnya ketidaksesuaian atau gap yang ada antara perusahaan yang mencari karyawan dan kita yang mencari pekerjaan. Oke. Di tahun 2022 ini ada skills-skills yang menurut kita, menurut kita perusahaan, ini sangat sulit untuk ditemukan saat ini ya, baik dari sisi entry level sampai senior level, dan kebanyakan untuk professional skills ya, itu adalah communication skill dan juga leadership. Jadi beberapa fresh graduate atau beberapa lulusan dari kampus yang memang mencari pekerjaan sementara kita perusahaan mencari karyawan ini kenapa enggak klop, ada gap? Ini karena kita butuh skills yang kita tampilkan ini. Untuk technical skills, ada domain expert expertise, gitu ya. Jadi kalau saya IT, saya harus jago IT, saya sales harus jago, jago sales, tapi ada professional skills atau soft skills lain atau social skills lain yang dibutuhkan oleh perusahaan, yaitu communication skills dan leadership. Yang ini kita rasa sangat sulit untuk kita temukan saat ini. Pada saat kita interview kita tidak menemukannya, gitu ya. Oke. Next, nah, ini dia. Antara kebutuhan perusahaan dan kompetensi lulusan. Ini saya sandingkan bukan untuk mencari kesalahan atau mencari kekurangan, tapi ayo kita sama-sama untuk belajar supaya saya sebagai perusahaan juga bisa mencari karyawan yang lebih baik dan kita semua yang mencari pekerjaan juga bisa mendapatkan pekerjaan yang lebih baik dengan cara mengisi kompetensi yang dibutuhkan oleh perusahaan. Oke. Ini tidak semuanya menjadi kekurangan buat kita, tapi dari pengalaman yang kita pelajari, yang kita dapatkan dari, dari umumnya gitu ya. Yang pertama, kebutuhan perusahaan. Kita butuh karyawan yang persistent atau gigih, gitu ya, dengan high adversity. Jadi kita tahu ada adversity quotient yang di dalamnya ada kontrol, ownership, reach, dan endurance, gitu ya. Ini kita butuhkan dalam perusahaan. Nah, masalahnya adalah, di kompetensi lulusan yang sekarang ini, yang kebanyakan mungkin saya katakan adalah generasi milenial, generasi Z gitu ya. Ini mereka kebanyakan dan sudah terbiasa dengan instant gratification. Jadi kayak kepuasan yang, yang instan. Sementara kita butuh karyawan itu yang persistent, gitu. Yang gigih, benar-benar gigih dia kerjaannya gigih, dari, masuk disiplin, jam kerjanya juga gigih. Nah, sementara yang sekarang terjadi adalah instant, instant gratification. Jadi dikit-dikit, â€œWah, aku sudah merasa puaslah.â€ Target sudah achieve 100% saya merasa puas. Tidak lagi menambah ke 120% tapi hanya instant gratification. Ini, kenapa? Karena memang kita, eh generasi sekarang, maaf saya bilang sekali lagi bukan kekurangan atau bukan kelemahan. Saya ngomongnya adalah behavior gitu ya, perilaku yang kebanyakan kita temukan dari pengalaman. Mereka kurang sabar. Kenapa kurang sabar? Ya karena memang hidup sekarang lebih instan. Contoh dulu saya kalau mau, mau nonton, gitu ya, dengan teman. Kita janjian nih, â€œSaya antri tiket ya, kamu antri popcorn. Nanti kita ketemu di tempat ini. Oke.â€ Kita ketemuan sama teman. Ada yang ngantri ini, ada yang ngantri itu, gitu ya. Butuh persistensi, butuh kegigihan di situ, harus ngantri gitu ya. Nah, anak-anak sekarang dan kita yang sekarang ini kan sudah dimanjakan dengan teknologi. Nonton, tidak perlu lagi kita ngantri. Ngantri tiket, ngantri popcorn enggak. Popcorn kita tinggal, maaf saya sebut merek, GrabFood atau GoFood atau ShopeeFood sementara tiket enggak perlu. Karena saya tinggal buka, saya sebut merek lagi maaf, Netflix contohnya gitu ya, atau iFlix atau apapunlah itu, kita tinggal nonton di kamar, dengan makanan yang sudah disia, sudah sedia, sudah disiapkan dan diantarkan oleh GrabFood atau GoFood. Jadi kepuasan-kepuasan yang instan ini membawa kita terbiasa dengan perilaku yang instan juga. Sehingga persistence atau kegigihan ini tidak kita dapatkan di generasi yang sekarang dan generasi yang sekarang sangat dependensinya tinggi terhadap gadget, gitu ya. Bukan high adversity tapi high dependensi terhadap gadget. Kalau enggak ada gadget, sepertinya dunia ini hampa, gitu ya. Kita punya traumatis yang kita sebut dengan fomo atau fear of missing out. Kalau selama 2, 10 menit atau 20 menit enggak buka status orang kok rasanya aku kok enggak dengar kabar si anu ya. Aku kok enggak tahu si ini ke mana ya. 10 menit, 20 menit setiap waktu itu kita masih buka sosial media. Buka chat-an, buka TikTok-an, apapunlah itu. Jadi high dependensi terhadap gadget sangat luar biasa. Padahal yang kita butuhkan adalah high adversity untuk menjadi karyawan. Oke, yang pertama, kontrol. Orang-orang persistence, ini punya kontrol yang luar biasa terhadap permasalahan. Dia yang kontrol permasalahan, bukan dia dikontrol oleh permasalahan. Sementara yang kita temukan di generasi kita sekarang ini adalah moody. Jadi saya di tentukan mood saya. Kalau saya lagi enggak enak eh saya ngomong saya ke mana-mana. Kalau saya lagi sedih, maka kerjaan saya berantakan. Tidak mengontrol ma-permasalahan, tidak mengontrol situasi, tapi situasi dan permasalaha yang mengontrol kita. Yang kedua, ownership. Orang-orang dengan persistensi sangat tinggi, ini punya ownership sangat tinggi juga terhadap permasalahan dan situasi. â€œIni permasalahan saya, Pak. Oke, saya selesaikan.â€ Beda dengan generasi kita sekarang ini yang memang short term, gitu ya. Jadi pada saat permasalahan atau pekerjaan selesai, â€œYa, sudah, Pak, selesai. Besok ada permasalah lagi, lho.â€ â€œKan sudah saya selesaikan kemarin, Pak.â€ Kalau orang dulu, selesai hari ini besok ada permasalahan, kita akan, â€œOke Pak, kita selesaikan, Pak. Itu tanggung jawab saya, karena saya yang menyelesaikan kemarin.â€ Tapi, kita zaman sekarang ini ngomong bahwa â€œItu kan sudah selesaikan kemarin, Pak. Bukan masalah kita lagi dong kalau sekarang ada masalah.â€ Karena orientasinya adalah short term. Oke. Selanjutnya reach. Situasi dan permasalahan tidak kita perkenankan untuk menjangkau seluruh hidup kita. Beda dengan anak sekarang. Satu permasalahan, uh seakan-akan hidup kita hancur. Satu situasi enggak bisa kita kontrol, seakan-akan seharian kita hancur. Kita blaming orang, gitu ya. Kenapa kita blame orang, menyalahkan orang? Karena kita enggak punya relationship yang berarti atau meaningful. Kita selalu ingin di-like oleh semua orang. Kalau kita posting sesuatu di Instagram atau di mana selalu butuh like mereka. Terus kita enggak suka kalau ada orang yang unfollow atau unfriend, gitu ya. Terus kalau kita ada stres, kita baliknya ke device, bukan ke orang tapi ke device. Jadi nyalahin orang, seakan orang disekitar kita salah semua. Yang benar cuma kita. Terus yang ketiga endurance, endurance eh ketahanan orang dulu, baby boomers atau generasi X itu, ketahanannya luar biasa. Kerja sampai lembur jam 10.00 malam, jam 12.00 malam pun kalau belum selesai, â€œAku selesaikan, Pak. Oke, Pak. Aku siap, Pak.â€ Kalau istilahnya dipukulin pun, â€œWa, siap, Pak.â€ Karena tipe-tipe, eh baby boomers dan tipe-tipe orang dulu orangnya ya, achiever, gitu ya. â€œAku pengin menyelesaikanlah.â€ Beda dengan eh zaman generasi kita yang sekarang. Mudah bo-, mudah boring. Jadi orang sekarang itu orang yang menjadi campers, menjadi quitters. Kalau diistilahkan orang pendaki gunung itu yang cuman nge-camp di kaki gunung atau baru, kita nyampai di kaki gunung sudah, â€œAduh kok, tinggi sekali gunungnya.â€ Ya sudah enggak jadilah, quitters, gitu ya. Kita pengin mendaki gunung tapi kita enggak melihat gunung itu secara keseluruhan. Sehingga kita enggak ada persiapan, mudah, bosan dalam pekerjaan dan yang lainnya. Ini yang menjadi gap. Perusahaan butuh orang yang persisten sementara generasi kita sekarang ini adalah generasi instant gratification.

judul kursus: Filling The Gap
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: Implementasi
lesson: Implementasi
transkripsi: 00:00 Oke, yang kedua, grit. Perusahaan butuh orang yang punya passion dan perseverance. Punya ketekunan. Sementara generasi kita sekarang ini ini prokastinasi, prokastinator semua gitu ya. Yang selalu mengandalkan talent, "Oh, saya punya talent ini kok". Terus kita menunda-nunda pekerjaan, begitu pekerjaan belum selesai, kita ada panic monster, gitu ya. Kenapa kita ngerasa bahwa kita ini punya talent ya? Karena kita selalu ngerasa spesial loh, di rumah kita di-dispesialkan orang tua, pengin handphone ini dibelikan, pengin motor ini dibelikan, pengin mobil itu dibelikan, kita merasa spesial di rumah. Pada saat kita keluar rumah kita enggak tahu di luar rumah itu seperti apa kompetisinya. Kita cuman merasa bahwa kitalah orang yang paling punya talent di dunia ini. 'Kan gitu ya. Terus kita menunda-nunda pekerjaan. "Ah nantilah masih 2 jam. Ah nantilah masih 2 bulan," gitu ya. Terus nanti tiba-tiba panic monster pada saat belum selesai kita panic. Saya ingat sekali pada saat saya bikin skripsi dulu ya, 3 bulan sebelumnya saya udah bulan pertama nyicil, kalo misalkan 100 halaman, saya cicil 20 halaman, 30 halaman, 50 halaman. Beda dengan generasi kita sekarang ini, kurang 3 bulan masih tenang. Kita masih YouTube-an, TikTok-an, kurang sebulan baru 100 halaman dibuat di bulan terakhir. Nah, inilah panic monster yang terjadi di pekerjaan ya seperti itu. Kita butuh yang punya grit, punya passion dan ketekunan. Sementara generasi kita sekarang ini yang hanya talent, yang hanya prokastinator, penunda-nunda gitu ya. Terus perusahaan butuh experiences dari orang-orang, dari karyawannya. Jadi pada saat orang itu bekerja dia survive of life gitu ya. Beda dengan generasi kita sekarang ini, yang kita mengandalkan hanya knowledge yang kita ambil dari-maaf saya sebut-Google, dari TikTok, pengin sesuatu kita cari di Google, padahal kita enggak punya pengalaman. Yang ada ya seadanya karena cuma nyari di Google gitu ya. Terus habis itu, setelah selesai, kita tinggal kita enggak punya ownership atau belum selesai kita sudah boring. Itu yang terjadi sekarang karena kita mengandalkan knowledge. Sementara yang dibutuhkan perusahaan mengandalkan experiences. Gitu. Yang punya kemampuan problem solving, punya decision making, dan yang lainnya. Oke, yang berikutnya loyal employee. Perusahaan butuh karyawan yang loyal. Sementara yang kita dapatkan di generasi sekarang ini karyawan yang butuhnya adalah life balance, komparasi terhadap kebutuhan. Jadi, kalo orang dulu mau dipukulin istilahnya ya, dipukulin kayak apa, dia tetap kerja di situ. Kenapa? Karena tujuannya adalah survive of life. Saya harus bertahan ini supaya saya bisa hidup. Generasi X ngomongnya adalah standard of life. Saya harus bekerja nih, supaya saya bisa nyicil rumah, supaya saya bisa nyicil mobil. Tapi generasi sekarang ini seperti kita, kita mikirnya adalah quality of life. Life balance. Kerja itu ya harus cutinya tiap bulan 2 hari. Kerja itu ya harus dikit-dikit kita healing, kita harus take action dengan bestie, kita komparasi dengan apa yang kita anggap kita butuhkan. Padahal perusahaan juga tidak semuanya seperti itu gitu ya. Terus yang terakhir resilient. Perusahaan butuh karyawan yang resilient, yang ulet, bener-bener ulet. Sementara generasi kita sekarang ini, kita penuh dengan ketergesa-gesaan, penuh dengan ketidaksabaran, impassion tadi saya bilang. Jadi pengalaman saya, saya kerja di Indosat, ini adalah tahun ke-27, jadi 26 tahun 7 bulan saya kerja di Indosat, menjadi assistant vice president. Sementara beberapa teman saya yang keluar dari kampus gitu ya, terus kerja di suatu perusahaan, banyak yang masih coach sama saya, nelpon. "Mas, kok sepertinya perusahaan saya career path-nya belum jelas ya?" Terus saya nanya, yang dimaksud belum jelas seperti apa? "Iya, saya belum tahu ini, ke depannya saya bagaimana? Saya udah kerja di sini sekian lama, tapi belum jelas juga saya nanti jadi apa dan bagaimana." Terus saya nanya lagi, memang yang dimaksud sudah lama bekerja itu sudah berapa lama? "Saya sudah bekerja 6 bulan di sini, Mas." Saya terkejut waktu itu, dan saya sampaikan, "Saya kerja di Indosat 26 tahun 7 bulan loh ya." Dengan tingkat keuletan yang sangat tinggi, sehingga menjadi asisten vice president. "Dan kamu baru bekerja 6 bulan sudah menuntut career path," gitu, dengan sebegitu ketergesa-gesaannya, dengan ketidaksabarannya. Kamu membutuhkan dan menuntut itu gitu. Nah, teman-teman, jadi gap antar yang dibutuhkan oleh pe-perusahaan dan apa yang kita miliki sebagai kompetensi, sebagai lulusan, ini memang belum klop. Makanya tadi di awal saya bilang, banyak perusahaan yang ngomong, "Saya butuh karyawan banyak ini, Mas." Tapi banyak lulusan yang ngomong, "Kok enggak ada lowongan pekerjaan ini, Pak?" Ini yang bener yang mana? Sementara saya di Linkedln, saya lihat banyak sekali lowongan setiap hari di situ. Tapi banyak juga fresh graduate yang sering CV di situ, membutuhkan pekerjaan. Ini, ini yang membuat saya aneh ya, berarti ada gap ini, antara kebutuhan perusahaan ter-terhadap karyawan yang mau direkrut dengan kompetensi lulusan yang mau melamar sebagai karyawan perusahaan. Nah, ayo teman-teman, dari gaps ini kita pelajari bukan mencari kekurangan dan kelemahannya bukan, tapi yuk kita ketahui bersama nih, seperti apa sih sebetulnya yang dibutuhkan oleh perusahaan dan seperti apa sih kompetensi kita lulusan? Jangan kita egois, "Saya ya begini, kalo perusahaan enggak mau ya sudah ya. Maka sampai kapan pun tidak ada perusahaan yang merekrut kita." Oh, kita maunya seperti ini, perusahaan enggak mau, ya sudah kan, kita sendiri yang bilang perusahaan enggak mau, ya sudah. Yang terjadi perusahaan enggak mau merekrut kita. So, teman-teman, ini yang membuat permasalahan besar. Tadi yang saya bilang gap. Ayo kita isi gap ini dengan lebih baik, supaya apa yang menjadi tuntutan perusahaan ini juga menjadi kompetensi lulusan buat kita, menjadi tanggung jawab besar kita juga saya sebagai, ya pemateri atau coach untuk membimbing teman-teman semua yang fresh graduate dan yang kuliah gitu ya. Ayo supaya kita gap-nya diperkecil antara kebutuhan pelulusan dan kompetensi lulusan ini dan juga kita sebagai pencari pekerjaan, kita juga harus tahu kekurangan kita seperti apa, kelebihan kita seperti apa sehingga gap nanti bisa kita perkecil untuk memenuhi kebutuhan perusahaan. Oke. Begitu saja dari saya, Pak Husin, pasar mentor. Terima kasih waktunya. Terima kasih kesempatannya sudah diberikan kepada saya untuk sharing pada teman-teman supaya ini bisa dimanfaatkan teman-teman semua supaya bisa ke depannya lebih baik, kita semua. Ya, terima kasih, Pak Husin. Waktu saya kembalikan. Assalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh.

judul kursus: Filling The Gap
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: 00:05 Oke, selamat siang teman-teman semua. Semoga sehat, semoga tetap semangat. Terima kasih buat Pak Husain pasar mentor ini yang mengakomodasi kita bisa sharing di sini. Saya Aris Budiyanto, saya Assistant Vice President Regional Sales dari Indosat Ooredoo Hutchison. Teman-teman mungkin tahu sebagai operator telekomunikasi terbesar juga di Indonesia. Dan saat ini saya mau sharing tentang filling the gap antara kebutuhan perusahaan dan kompetensi lulusan. Ini kemarin saya ngobrol sama Pak Husain, pasar mentor, â€œPak, saya boleh menyampaikan materi apa? Apa saja, Pak, yang penting bisa bermanfaat buat teman-teman yang lain?â€ Nah, ini kenapa saya sampaikan? Karena terus terang pada saat saya ngobrol dengan beberapa teman di perusahaan dan juga teman-teman di kampus, di yang memang lulusan, gitu ya, di perusahaan ngomong kita kok sulit sekali ya mencari karyawan. Tapi yang dari kampus yang sudah lulusan ngomong bahwa â€œKok, kita sulit sekali ya nyari pekerjaan?â€ gitu ya. Jadi poinnya adalah banyak dari kita yang merasa sulit dalam mencari pekerjaan di masa sekarang ini. Banyak pelamar, banyak lowongan pekerjaan, tapi sedikit yang direkrut. Nah, ini permasalahannya. Sebenarnya kita mencari pekerjaan yang sesuai atau perusahaan mencari karyawan yang sesuai? So, mari kita sharing. Apa sih sebetulnya ketidaksesuaian atau gap yang ada antara perusahaan yang mencari karyawan dan kita yang mencari pekerjaan. Oke. Di tahun 2022 ini ada skills-skills yang menurut kita, menurut kita perusahaan, ini sangat sulit untuk ditemukan saat ini ya, baik dari sisi entry level sampai senior level, dan kebanyakan untuk professional skills ya, itu adalah communication skill dan juga leadership. Jadi beberapa fresh graduate atau beberapa lulusan dari kampus yang memang mencari pekerjaan sementara kita perusahaan mencari karyawan ini kenapa enggak klop, ada gap? Ini karena kita butuh skills yang kita tampilkan ini. Untuk technical skills, ada domain expert expertise, gitu ya. Jadi kalau saya IT, saya harus jago IT, saya sales harus jago, jago sales, tapi ada professional skills atau soft skills lain atau social skills lain yang dibutuhkan oleh perusahaan, yaitu communication skills dan leadership. Yang ini kita rasa sangat sulit untuk kita temukan saat ini. Pada saat kita interview kita tidak menemukannya, gitu ya. Oke. Next, nah, ini dia. Antara kebutuhan perusahaan dan kompetensi lulusan. Ini saya sandingkan bukan untuk mencari kesalahan atau mencari kekurangan, tapi ayo kita sama-sama untuk belajar supaya saya sebagai perusahaan juga bisa mencari karyawan yang lebih baik dan kita semua yang mencari pekerjaan juga bisa mendapatkan pekerjaan yang lebih baik dengan cara mengisi kompetensi yang dibutuhkan oleh perusahaan. Oke. Ini tidak semuanya menjadi kekurangan buat kita, tapi dari pengalaman yang kita pelajari, yang kita dapatkan dari, dari umumnya gitu ya. Yang pertama, kebutuhan perusahaan. Kita butuh karyawan yang persistent atau gigih, gitu ya, dengan high adversity. Jadi kita tahu ada adversity quotient yang di dalamnya ada kontrol, ownership, reach, dan endurance, gitu ya. Ini kita butuhkan dalam perusahaan. Nah, masalahnya adalah, di kompetensi lulusan yang sekarang ini, yang kebanyakan mungkin saya katakan adalah generasi milenial, generasi Z gitu ya. Ini mereka kebanyakan dan sudah terbiasa dengan instant gratification. Jadi kayak kepuasan yang, yang instan. Sementara kita butuh karyawan itu yang persistent, gitu. Yang gigih, benar-benar gigih dia kerjaannya gigih, dari, masuk disiplin, jam kerjanya juga gigih. Nah, sementara yang sekarang terjadi adalah instant, instant gratification. Jadi dikit-dikit, â€œWah, aku sudah merasa puaslah.â€ Target sudah achieve 100% saya merasa puas. Tidak lagi menambah ke 120% tapi hanya instant gratification. Ini, kenapa? Karena memang kita, eh generasi sekarang, maaf saya bilang sekali lagi bukan kekurangan atau bukan kelemahan. Saya ngomongnya adalah behavior gitu ya, perilaku yang kebanyakan kita temukan dari pengalaman. Mereka kurang sabar. Kenapa kurang sabar? Ya karena memang hidup sekarang lebih instan. Contoh dulu saya kalau mau, mau nonton, gitu ya, dengan teman. Kita janjian nih, â€œSaya antri tiket ya, kamu antri popcorn. Nanti kita ketemu di tempat ini. Oke.â€ Kita ketemuan sama teman. Ada yang ngantri ini, ada yang ngantri itu, gitu ya. Butuh persistensi, butuh kegigihan di situ, harus ngantri gitu ya. Nah, anak-anak sekarang dan kita yang sekarang ini kan sudah dimanjakan dengan teknologi. Nonton, tidak perlu lagi kita ngantri. Ngantri tiket, ngantri popcorn enggak. Popcorn kita tinggal, maaf saya sebut merek, GrabFood atau GoFood atau ShopeeFood sementara tiket enggak perlu. Karena saya tinggal buka, saya sebut merek lagi maaf, Netflix contohnya gitu ya, atau iFlix atau apapunlah itu, kita tinggal nonton di kamar, dengan makanan yang sudah disia, sudah sedia, sudah disiapkan dan diantarkan oleh GrabFood atau GoFood. Jadi kepuasan-kepuasan yang instan ini membawa kita terbiasa dengan perilaku yang instan juga. Sehingga persistence atau kegigihan ini tidak kita dapatkan di generasi yang sekarang dan generasi yang sekarang sangat dependensinya tinggi terhadap gadget, gitu ya. Bukan high adversity tapi high dependensi terhadap gadget. Kalau enggak ada gadget, sepertinya dunia ini hampa, gitu ya. Kita punya traumatis yang kita sebut dengan fomo atau fear of missing out. Kalau selama 2, 10 menit atau 20 menit enggak buka status orang kok rasanya aku kok enggak dengar kabar si anu ya. Aku kok enggak tahu si ini ke mana ya. 10 menit, 20 menit setiap waktu itu kita masih buka sosial media. Buka chat-an, buka TikTok-an, apapunlah itu. Jadi high dependensi terhadap gadget sangat luar biasa. Padahal yang kita butuhkan adalah high adversity untuk menjadi karyawan. Oke, yang pertama, kontrol. Orang-orang persistence, ini punya kontrol yang luar biasa terhadap permasalahan. Dia yang kontrol permasalahan, bukan dia dikontrol oleh permasalahan. Sementara yang kita temukan di generasi kita sekarang ini adalah moody. Jadi saya di tentukan mood saya. Kalau saya lagi enggak enak eh saya ngomong saya ke mana-mana. Kalau saya lagi sedih, maka kerjaan saya berantakan. Tidak mengontrol ma-permasalahan, tidak mengontrol situasi, tapi situasi dan permasalaha yang mengontrol kita. Yang kedua, ownership. Orang-orang dengan persistensi sangat tinggi, ini punya ownership sangat tinggi juga terhadap permasalahan dan situasi. â€œIni permasalahan saya, Pak. Oke, saya selesaikan.â€ Beda dengan generasi kita sekarang ini yang memang short term, gitu ya. Jadi pada saat permasalahan atau pekerjaan selesai, â€œYa, sudah, Pak, selesai. Besok ada permasalah lagi, lho.â€ â€œKan sudah saya selesaikan kemarin, Pak.â€ Kalau orang dulu, selesai hari ini besok ada permasalahan, kita akan, â€œOke Pak, kita selesaikan, Pak. Itu tanggung jawab saya, karena saya yang menyelesaikan kemarin.â€ Tapi, kita zaman sekarang ini ngomong bahwa â€œItu kan sudah selesaikan kemarin, Pak. Bukan masalah kita lagi dong kalau sekarang ada masalah.â€ Karena orientasinya adalah short term. Oke. Selanjutnya reach. Situasi dan permasalahan tidak kita perkenankan untuk menjangkau seluruh hidup kita. Beda dengan anak sekarang. Satu permasalahan, uh seakan-akan hidup kita hancur. Satu situasi enggak bisa kita kontrol, seakan-akan seharian kita hancur. Kita blaming orang, gitu ya. Kenapa kita blame orang, menyalahkan orang? Karena kita enggak punya relationship yang berarti atau meaningful. Kita selalu ingin di-like oleh semua orang. Kalau kita posting sesuatu di Instagram atau di mana selalu butuh like mereka. Terus kita enggak suka kalau ada orang yang unfollow atau unfriend, gitu ya. Terus kalau kita ada stres, kita baliknya ke device, bukan ke orang tapi ke device. Jadi nyalahin orang, seakan orang disekitar kita salah semua. Yang benar cuma kita. Terus yang ketiga endurance, endurance eh ketahanan orang dulu, baby boomers atau generasi X itu, ketahanannya luar biasa. Kerja sampai lembur jam 10.00 malam, jam 12.00 malam pun kalau belum selesai, â€œAku selesaikan, Pak. Oke, Pak. Aku siap, Pak.â€ Kalau istilahnya dipukulin pun, â€œWa, siap, Pak.â€ Karena tipe-tipe, eh baby boomers dan tipe-tipe orang dulu orangnya ya, achiever, gitu ya. â€œAku pengin menyelesaikanlah.â€ Beda dengan eh zaman generasi kita yang sekarang. Mudah bo-, mudah boring. Jadi orang sekarang itu orang yang menjadi campers, menjadi quitters. Kalau diistilahkan orang pendaki gunung itu yang cuman nge-camp di kaki gunung atau baru, kita nyampai di kaki gunung sudah, â€œAduh kok, tinggi sekali gunungnya.â€ Ya sudah enggak jadilah, quitters, gitu ya. Kita pengin mendaki gunung tapi kita enggak melihat gunung itu secara keseluruhan. Sehingga kita enggak ada persiapan, mudah, bosan dalam pekerjaan dan yang lainnya. Ini yang menjadi gap. Perusahaan butuh orang yang persisten sementara generasi kita sekarang ini adalah generasi instant gratification.
00:00 Oke, yang kedua, grit. Perusahaan butuh orang yang punya passion dan perseverance. Punya ketekunan. Sementara generasi kita sekarang ini ini prokastinasi, prokastinator semua gitu ya. Yang selalu mengandalkan talent, "Oh, saya punya talent ini kok". Terus kita menunda-nunda pekerjaan, begitu pekerjaan belum selesai, kita ada panic monster, gitu ya. Kenapa kita ngerasa bahwa kita ini punya talent ya? Karena kita selalu ngerasa spesial loh, di rumah kita di-dispesialkan orang tua, pengin handphone ini dibelikan, pengin motor ini dibelikan, pengin mobil itu dibelikan, kita merasa spesial di rumah. Pada saat kita keluar rumah kita enggak tahu di luar rumah itu seperti apa kompetisinya. Kita cuman merasa bahwa kitalah orang yang paling punya talent di dunia ini. 'Kan gitu ya. Terus kita menunda-nunda pekerjaan. "Ah nantilah masih 2 jam. Ah nantilah masih 2 bulan," gitu ya. Terus nanti tiba-tiba panic monster pada saat belum selesai kita panic. Saya ingat sekali pada saat saya bikin skripsi dulu ya, 3 bulan sebelumnya saya udah bulan pertama nyicil, kalo misalkan 100 halaman, saya cicil 20 halaman, 30 halaman, 50 halaman. Beda dengan generasi kita sekarang ini, kurang 3 bulan masih tenang. Kita masih YouTube-an, TikTok-an, kurang sebulan baru 100 halaman dibuat di bulan terakhir. Nah, inilah panic monster yang terjadi di pekerjaan ya seperti itu. Kita butuh yang punya grit, punya passion dan ketekunan. Sementara generasi kita sekarang ini yang hanya talent, yang hanya prokastinator, penunda-nunda gitu ya. Terus perusahaan butuh experiences dari orang-orang, dari karyawannya. Jadi pada saat orang itu bekerja dia survive of life gitu ya. Beda dengan generasi kita sekarang ini, yang kita mengandalkan hanya knowledge yang kita ambil dari-maaf saya sebut-Google, dari TikTok, pengin sesuatu kita cari di Google, padahal kita enggak punya pengalaman. Yang ada ya seadanya karena cuma nyari di Google gitu ya. Terus habis itu, setelah selesai, kita tinggal kita enggak punya ownership atau belum selesai kita sudah boring. Itu yang terjadi sekarang karena kita mengandalkan knowledge. Sementara yang dibutuhkan perusahaan mengandalkan experiences. Gitu. Yang punya kemampuan problem solving, punya decision making, dan yang lainnya. Oke, yang berikutnya loyal employee. Perusahaan butuh karyawan yang loyal. Sementara yang kita dapatkan di generasi sekarang ini karyawan yang butuhnya adalah life balance, komparasi terhadap kebutuhan. Jadi, kalo orang dulu mau dipukulin istilahnya ya, dipukulin kayak apa, dia tetap kerja di situ. Kenapa? Karena tujuannya adalah survive of life. Saya harus bertahan ini supaya saya bisa hidup. Generasi X ngomongnya adalah standard of life. Saya harus bekerja nih, supaya saya bisa nyicil rumah, supaya saya bisa nyicil mobil. Tapi generasi sekarang ini seperti kita, kita mikirnya adalah quality of life. Life balance. Kerja itu ya harus cutinya tiap bulan 2 hari. Kerja itu ya harus dikit-dikit kita healing, kita harus take action dengan bestie, kita komparasi dengan apa yang kita anggap kita butuhkan. Padahal perusahaan juga tidak semuanya seperti itu gitu ya. Terus yang terakhir resilient. Perusahaan butuh karyawan yang resilient, yang ulet, bener-bener ulet. Sementara generasi kita sekarang ini, kita penuh dengan ketergesa-gesaan, penuh dengan ketidaksabaran, impassion tadi saya bilang. Jadi pengalaman saya, saya kerja di Indosat, ini adalah tahun ke-27, jadi 26 tahun 7 bulan saya kerja di Indosat, menjadi assistant vice president. Sementara beberapa teman saya yang keluar dari kampus gitu ya, terus kerja di suatu perusahaan, banyak yang masih coach sama saya, nelpon. "Mas, kok sepertinya perusahaan saya career path-nya belum jelas ya?" Terus saya nanya, yang dimaksud belum jelas seperti apa? "Iya, saya belum tahu ini, ke depannya saya bagaimana? Saya udah kerja di sini sekian lama, tapi belum jelas juga saya nanti jadi apa dan bagaimana." Terus saya nanya lagi, memang yang dimaksud sudah lama bekerja itu sudah berapa lama? "Saya sudah bekerja 6 bulan di sini, Mas." Saya terkejut waktu itu, dan saya sampaikan, "Saya kerja di Indosat 26 tahun 7 bulan loh ya." Dengan tingkat keuletan yang sangat tinggi, sehingga menjadi asisten vice president. "Dan kamu baru bekerja 6 bulan sudah menuntut career path," gitu, dengan sebegitu ketergesa-gesaannya, dengan ketidaksabarannya. Kamu membutuhkan dan menuntut itu gitu. Nah, teman-teman, jadi gap antar yang dibutuhkan oleh pe-perusahaan dan apa yang kita miliki sebagai kompetensi, sebagai lulusan, ini memang belum klop. Makanya tadi di awal saya bilang, banyak perusahaan yang ngomong, "Saya butuh karyawan banyak ini, Mas." Tapi banyak lulusan yang ngomong, "Kok enggak ada lowongan pekerjaan ini, Pak?" Ini yang bener yang mana? Sementara saya di Linkedln, saya lihat banyak sekali lowongan setiap hari di situ. Tapi banyak juga fresh graduate yang sering CV di situ, membutuhkan pekerjaan. Ini, ini yang membuat saya aneh ya, berarti ada gap ini, antara kebutuhan perusahaan ter-terhadap karyawan yang mau direkrut dengan kompetensi lulusan yang mau melamar sebagai karyawan perusahaan. Nah, ayo teman-teman, dari gaps ini kita pelajari bukan mencari kekurangan dan kelemahannya bukan, tapi yuk kita ketahui bersama nih, seperti apa sih sebetulnya yang dibutuhkan oleh perusahaan dan seperti apa sih kompetensi kita lulusan? Jangan kita egois, "Saya ya begini, kalo perusahaan enggak mau ya sudah ya. Maka sampai kapan pun tidak ada perusahaan yang merekrut kita." Oh, kita maunya seperti ini, perusahaan enggak mau, ya sudah kan, kita sendiri yang bilang perusahaan enggak mau, ya sudah. Yang terjadi perusahaan enggak mau merekrut kita. So, teman-teman, ini yang membuat permasalahan besar. Tadi yang saya bilang gap. Ayo kita isi gap ini dengan lebih baik, supaya apa yang menjadi tuntutan perusahaan ini juga menjadi kompetensi lulusan buat kita, menjadi tanggung jawab besar kita juga saya sebagai, ya pemateri atau coach untuk membimbing teman-teman semua yang fresh graduate dan yang kuliah gitu ya. Ayo supaya kita gap-nya diperkecil antara kebutuhan pelulusan dan kompetensi lulusan ini dan juga kita sebagai pencari pekerjaan, kita juga harus tahu kekurangan kita seperti apa, kelebihan kita seperti apa sehingga gap nanti bisa kita perkecil untuk memenuhi kebutuhan perusahaan. Oke. Begitu saja dari saya, Pak Husin, pasar mentor. Terima kasih waktunya. Terima kasih kesempatannya sudah diberikan kepada saya untuk sharing pada teman-teman supaya ini bisa dimanfaatkan teman-teman semua supaya bisa ke depannya lebih baik, kita semua. Ya, terima kasih, Pak Husin. Waktu saya kembalikan. Assalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh.

judul kursus: Coaching vs Mentoring
nama institusi: Pasar Mentor
chapter: Peran Coaching Dalam Berkarir
lesson: Peran Coaching Dalam Berkarir
transkripsi: 00:06 Jadi hari ini, eee, mudah-mudahan ini bisa memenuhi rasa keingin tahuan teman-teman. Mudah-mudahan, gitu ya, eee, ini berkaitan dengan coaching. Jadi, adalah sebuah series dari career coaching, dari CareerX. Eee, saya mencoba mengambil judulnya adalah bagaimana caranya untuk sukses, sukses dalam berkarir. Ini saya akan mencoba, mmm, menyampaikan secara overview, apa sih sebetulnya peran coaching dalam ee, perjalanan berkarir ini? Nah, kalau dilihat dari eee, eee, apa namanya, ee, slide pertama ini. Saya ambil dari hasil penelitian Carol Dweck. Ya. Jadi, dia meneliti ee, cukup lama ya. Dan ini saya, seingat saya dari 90-an dia sudah mulai, mulai melakukan ee, research ini. Dia bilang bahwa kesuksesan seseorang itu, itu ee, jauh lebih dipengaruhi oleh Positive Attitude. oleh atitude yang positif, dibandingkan kemampuan akademis atau kepintaran. Jadi, ee, atitude yang positif itu menurut dia, itu lebih powerful. Lebih berpengaruh terhadap kesuksesan seseorang dalam berkarir, berprestasi, dan lain-lain, dibandingin IQ misalnya, angka IQ. Nah, terus berarti Anda mungkin sudah mulai berpikir gitu. Oh, berarti maksudnya kita enggak perlu sekolah gitu, gitu ya. Ah, membacanya jangan begitu. Justru eee, sekolah itu penting. Punya kemampuan akademis itu penting. Tapi, kemampuan akademis, prestasi akademis itu, bukan satu-satunya yang akan menjamin Anda untuk bisa sukses dalam berkarir. Malah, kalau dilihat justru porsinya, lebih banyak, lebih berpengaruh, lebih ee, bobotnya lebih berat, di atitude yang positif tadi. Saya pernah lihat di salah satu ee, rujukan, ee, kalau enggak salah saya bilang, 15, 85 malah. Jadi kalau Anda, ee, pernah lulus dari sebuah perguruan tinggi, S1, S2, mungkin lulus dengan cumlaude gitu. Itu hebat, itu sebuah prestasi, tapi, itu baru 15% dari kesuksesan Anda. 85%-nya itu, itu yang Anda perlu raih. Melalui apa? Melalui positive attitude. Ini kata Carol Dweck. Dan mudah-mudahan kita bisa, bisa lihat ya, eee, eee, bagaimana ini semua berhubungan. Oke. Nah, kalau diambil dari beberapa sumber di internet lah ini saya ambil dari beberapa ee, penulis juga bicara mengenai attitude. Nah, menurut mereka gini, A bad attitude, atitude yang kurang bagus itu seperti ban kempes katanya. Kalau kita naik mobil bannya kempes enggak bisa kemana-mana kan, kecuali kita ganti dulu itu ban. Jadi menurut dia, attitude itu seperti ban. Kemudian, yang satu lagi bilang bahwa attitude itu, itu yang akan menentukan Anda itu bisa dihargai berapa. "Is like a price tag", Anda di sininya tuh ada, harganya tuh Anda, dihargai berapa, itu tergantung attitude Anda. Sehingga kalau mau pakai bahasa pembukanya, attitude is everything katanya. Ya, ini, ini ingin eee, menyampaikan betapa pentingnya, attitude itu bagi kesuksesan kita dalam berkarir. Nah, kalau Anda saat ini melakukan apa yang Anda lakukan, Anda bekerja, Anda berbisnis, Anda ee, melakukan apapun yang Anda sekarang lakukan untuk hidup, untuk ee, berada di tempat Anda saat ini. Anda butuh motivasi, apakah itu untuk mencari duit, mencari penghidupan, mencari penghargaan, atau Anda terpaksa bekerja yang sekarang, di tempat yang sekarang, motivasilah yang akan membuat Anda berada di situ. Tapi, seberapa bagus, seberapa sempurna apa yang Anda lakukan itu, itu semuanya tergantung sama attitude Anda. Jadi even, walaupun Anda berada di tempat sekarang ini, Anda itu merasa enggak ada lagi, gitu, ini satu-satunya yang bisa saya dapatkan pekerjaan, Jadi motivasinya itu terpaksa, enggak ada pilihan. Itu bukan menjadi alasan bahwa Anda bisa melakukan yang terbaik di situ. Yang, yang bisa membuat itu menjadi terbaik adalah attitude Anda. Ya. Jadi lagi-lagi balik ee, betapa attitude ini sangat memegang peranan penting, di manapun Anda berada saat ini. Nah, core-nya dari attitude itu apa sih? Menurut Carol Dweck itu ada di mindset. Dan mindset itu ee, dia bagi dua, yaitu yang namanya Fixed Mindset dan Growth Mindset. Bedanya apa? Nah, saya ngomong di Growth Mindset-nya ajalah kali ya, Growth Mindset itu, itu percaya bahwa yang namanya kepandaian, kepintaran, keahlian, itu bisa dikembangkan. Sedangkan orang Fixed Mindset bilang, yang namanya kepintaran itu given, itu bakat, itu diberikan, saya, saya memang dari dulu, begini-begini saja gitu, memang enggak pintar dan enggak pernah dapat, dapat ranking gitu. Hal ini menurut orang yang punya Growth Mindset, mereka bilang bahwa yang namanya intelligent kepandaian itu bisa diusahakan, bisa diupayakan. Orang-orang Growth Mindset itu juga eee, melihat challenge atau tantangan itu, itu sebagai sesuatu yang mereka justru rangkul, mereka justru harapkan. Kenapa? karena dengan challenge itu mereka mendapat kesempatan untuk berkembang. Beda dengan orang yang Fixed Mindset, mereka melihat challenge itu, malah pengin dihindari, gitu. Tapi orang-orang yang Growth Mindset, sebaliknya. Orang Growth Mindset juga persistent, mereka ee, dalam menghadapi hambatan, itu mereka berusaha untuk mengatasinya, gitu. Sedangkan orang Fixed Mindset, cenderung sudah menyerah. Orang Growth Mindset juga melihat bahwa usaha, upaya untuk mencapai yang terbaik itu, itu adalah proses untuk menjadi ahli, untuk menjadi seorang master. Sedangkan yang di sebelahnya yang Fixed Mindset ngerasa, "Aduh, effort kayak begitu tuh enggak perlu deh, apa adanya aja". Orang Growth Mindset belajar dari kritik. Mereka melihat itu sebagai suatu hal, untuk bisa menjadi lebih baik. Sedangkan orang Fixed Mindset melihat sebagai feedback itu enggak ada gunanya. Kita udah yang terbaik, ini, ini yang kita bisa lakukan, gitu. Dan yang terakhir ini, menurut dia juga nih, orang-orang yang Growth Mindset, itu melihat orang-orang sukses justru menjadi inspirasi. Sebaliknya orang Fixed Mindset melihat itu sebagai ancaman. Ya. Mudah-mudahan teman-teman bisa melihat apa yang membedakan dari Growth Mindset dengan Fixed Mindset.
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transkripsi: 00:00 Kalau Fixed Mindset ini sudah dimiliki, gitu ya, salah satu yang juga penting dalam kita untuk bisa ee, mencapai karir yang terbaik, itu adalah connection. Connection ini, ee, maksudnya adalah human connection. Tapi disingkat aja connection gitu. Apa itu? Salah satunya adalah hubungan dengan atasan, dengan bawahan, dengan rekan kerja, dengan para stakeholders, dengan customer, ee, dengan vendor, dengan konsultan mungkin, dengan partner-partner yang lain. Atau mungkin ada kerjasama dengan perusahaan yang berbeda, hubungan seperti itu. Yang, ee, penting untuk didapatkan di dalam sebuah connection. Nah, kalau kita bicara human connection, intinya sebetulnya adalah komunikasi. Dengan komunikasi yang baik, dengan komunikasi yang tertentu, itu akan terbangun lah teras. Ada, ada terbangun saling percaya, terbangun teamwork, kerjasama tim, dan yang paling penting adalah adanya sinergi. Mungkin teman-teman masih ingat ya, sinergi itu 1 + 1 bukan 2, 1 + 1 bisa 10. Sehingga, ee, koneksi ini penting banget dalam, ee, kita untuk bisa mencapai hasil akhir yang terbaik. Sehingga akhirnya, kalau kita ngomong tadi sukses berkarir, gitu ya, dan result-nya adalah yang tentunya yang kita harapkan. Nah, dari cerita tadi sebetulnya End Result ini hanya konsekuensi, hanya akibat. Kalau John, eh Jim Rohn bilang adalah kalau kehidupan Anda akan menjadi, ingin menjadi lebih baik, itu tidak bisa by chance, tidak bisa kebetulan, tapi perlu dilakukan dengan, mau berubah, dengan change. Ya. Oke, berarti kalau tadi ceritanya seperti itu, ini, ini secara singkatnya saya akan bisa gambarkan, framework-nya adalah kalau saya singkat sebagai GRACE. Framework menuju kesuksesan berkarir adalah GRACE. GR-nya adalah Growth Mindset Anda perlu, untuk bisa mengembangkan terus Growth Mindset Anda. Kita semua masing-masing sehingga kita akan bisa mempunyai attitude yang positif, tentu saja, attitude positif ini akan sangat menunjang agar Anda bisa melakukan connection. Vertikal, horizontal, sekeliling, communication. Dan yang terakhir End Result-nya, insyaallah akan tercapai. Sehingga, ee, mudah-mudahan dengan formulasi GRACE ini bisa lebih mudah diingat, begitu ya, teman-teman. Sehingga Growth Mindset ini lah sebetulnya yang akan menjadi akar, eee, yang akan menjadikan ini semua terjadi. Jadi kalau Anda ngerasa bahwa kok berkali-kali hasilnya kok tidak, masih tidak sesuai dengan apa yang Anda harapkan atau kita harapkan semua, jangan-jangan Growth Mindset-nya belum dapat. Jangan-jangan attitude-nya belum pas. Ya, jangan-jangan connection-nya pun, itu belum sempurna. Gitu, ya. Nah, sekarang gimana dong caranya untuk bisa meng-improve ee, Growth Mindset kita? Eee, di sini saya coba menggambarkan, yang di kiri adalah Fixed Mindset menuju ke kanan yang Growth Mindset. Di sinilah yang saya ingin sampaikan sama ee, teman-teman semua di sini, peran sebuah coaching program, yang bisa membantu klien atau orang-orang dalam organisasi, individu, gitu ya, untuk bisa menemukan awareness, atau kesadaran untuk berubah. Karena kalau tadi, saya, misalnya, saya bicara mengenai betapa powerful-nya ee, Growth Mindset tadi, perubahan untuk bisa menjadi Growth Mindset, dari Fixed Mindset, itu tidak bisa hanya di, beri tahu. Coaching program adalah salah satu ee, program yang sangat powerful untuk bisa menemani seseorang untuk berubah. Kenapa coaching program ee, lebih powerful atau mungkin lebih efektif dibandingkan yang lain? Lah, ini saya mau kasih ee, beberapa ilustrasi. Pertama, bagaimana kalau coaching dibandingkan dengan telling. Nah, ini ada mispersepsi sebetulnya, karena banyak orang bilang, "Aduh, Pak, kelamaan Pak, kalau coaching itu. Ngobrolnya ngalur ngidul, ke sana kemari, yang diomongin macam-macam", gitu kan. "Kasih tahu aja langsung". Nah, ini sebetulnya ee, yang ingin saya sampaikan di mispersepsi yang saya tuliskan di sini, bahwa ternyata memberikan perintah itu tidak lebih cepat dibandingkan melakukan sesi coaching. Kelihatannya sih cepat. "Udah deh, saya sudah pernah ada di posisi Anda, udah lakukan A, B, C", pasti bisa. Itu di pikiran kita. Tapi orang yang kita ajak bicara belum tentu sepakat dengan apa yang kita sampaikan. Apa yang menyebabkan begitu? Nah, ini menurut yang ahli-ahli di neuro science gitu ya, ini kurang lebihnya saya coba sarikan secara populer gitu, bahwa informasi ini, apabila Anda memberikan seseorang ee, petunjuk gitu ya, telling, ini ada orang lagi nunjuk tuh, itu informasinya akan diterima oleh yang namanya cognitive brain. Bagian otak kita yang, dibilang sebagai cognitive brain, di mana, di situ adalah tempat ee, bagian otak yang dipakai untuk menganalisa, kata-kata Anda. Kalau ini masuk akal, mungkin dia akan ikut. Tapi kalau enggak masuk akal, mungkin dia akan iya-iya, tapi enggak, enggak dikerjain gitu. Dan cognitive brain ini, sialnya, wah bukan sialnya, ini, ini adalah tempat, untuk bagian otak untuk menyimpan short-term memory. Sehingga Anda tuh merasa bahwa Anda sudah, dengan, dengan niat baik, dengan niat tulus untuk memberitahu, "Kamu nge-harus begini-begini loh, pengalaman saya begini-begini", itu masuknya ke suatu memori, yang ee, kebawa tidur, besok paginya habis mandi udah lupa lagi, yang kemarin diomongin apa. Sehingga yang namanya telling itu sangat tidak efektif dalam, ee, dalam upaya untuk mengubah seseorang. Yang dari tadinya Fixed Mindset menjadi Growth Mindset. Satu lagi, dengan ancaman, threatening. Jadi coaching versus threatening, bagaimana? Karena, ee, orang-orang, apalagi mungkin di antara Anda ada yang memang posisinya dia eksekutif memang punya power gitu ya. Sehingga, "Awas loh, kalau enggak ingat, ee, kalau tidak melakukan apa yang saya bilang". Jadi ada ancaman. Nah, mungkin satu, dua minggu mungkin bisa, bisa terjadi, ya, orang itu mungkin berubah. Tapi apa yang terjadi apabila Anda sudah tidak ada di situ, apabila ancaman itu sudah tidak eksis. Apakah dia akan tetap dengan perilaku yang berubah itu? Jawabannya belum tentu dan most probably malah tidak. Kita pernah, ini ya ee, bercanda gitu, bagaimana kalau orang, super metromini di Jakarta pindah ke Singapura, dia jadi disiplin apa enggak? Oh, pasti saja, karena di sana begitu ketat peraturannya, enggak mungkin dia bisa hidup dengan kesembronoan di sini. Oke, good. Nah, bagaimana kalau sebaliknya? Kalau sopir yang di sana pindah ke sini? Apakah dia akan tetap disiplin? Kita, rasanya, ee, di diskusi kemarin, walaupun ini, ini belum terlalu serius gitu ya. Kita rasanya sepakat bahwa kalau si sopir yang di Singapura itu, begitu disiplinnya sampai sini, dia bakalan ikut tidak disiplin. Karena enggak ada aturan yang menyuruh dia untuk harus disiplin gitu. Dan kalau dia enggak disiplin, dia enggak dapat duit, karena disrobot terus kan sama yang lain. Ya, ini, ini ee, kurang lebih ilustrasinya. Dan yang, yang, yang lebih parah lagi adalah belajar dari ketakutan itu akan membuat orang tidak bisa membedakan situasi yang terjadi, sehingga dia harus ber, ber ee, bereaksi seperti apa. Ini gambar gajah di sini. Ini ceritanya adalah gajah ini dulunya kecil. Waktu kecil itu mungkin cuman seperlimanya gitu ya, mungkin size-nya, sehingga si tali tambang itu dengan tiangnya itu sanggup mee, menahan si gajah kecil itu kalau mau lari. Sehingga tertanam di pikiran si gajah kecil itu bahwa kalau talinya sudah dilingkarkan di kakinya, dia, ke sebuah tiang, dia enggak bisa ke mana-mana. Dia tumbuh sampai besar dengan pemahaman seperti itu. Sehingga walaupun dia sudah 5 kali, 10 kali lebih besar dibandingkan dia waktu kecil, katanya, di, di, di kakinya tertanam bahwa, "Tali ini akan membuat saya tidak bisa ke mana-mana". Jadi hati-hati, ee, apabila kita, ee, mem, membangun budaya seperti itu di dalam organisasi kita. Karena menghilangkannya itu sangat sulit. Bisa, ee, orang misalnya Anda yang bikin budaya, ee, dengan ancaman itu sudah tidak ada di situ, itu bisa jadi nuansanya masih tertinggal. Jadi hati-hati teman-teman, dengan ancaman. Jadi coaching apa dong? Apa sih hebatnya kok coaching bisa, bisa membuat orang akhirnya mengantarkan seseorang untuk berubah, untuk bisa punya Growth Mindset. Nah, kalau by definition, ini ICF ee, definition ee, International Coaching Federation. Coaching itu adalah partnering, bermitra. Bermitra dengan siapa? Jadi antara coach, dengan klien. Saya seorang career coach, saya berpartner dengan klien saya misalnya, misalnya seorang eksekutif, atau misalnya seorang ee, staf yang lagi baru dipromosi menjadi seorang manager misalnya. Terus yang dilakukan apa? Yang dilakukan, itu yang di huruf hijau ini adalah kreatif proses. Jadi, ee, dalam sebuah sesi coaching itu terjadilah kreatif proses, bentuknya seperti apa? Bentuknya adalah percakapan dua arah. Percakapan itu ngapain? Nah, percakapan dua arah itu, itu ee, tujuannya adalah untuk memprovokasi pemikiran-pemikiran dari si klien. Tujuannya apa? Agar mereka bisa terinspirasi, mereka bisa terbangunkan kreativitasnya, mencari ide-ide baru, sehingga mereka bisa memaksimalkan potensi mereka, baik secara personal maupun profesionalnya. Jadi kalau dilihat dari kata-katanya, ini adalah seorang coach. Saya sebagai seorang career coach, itu tidak mengajari seseorang untuk menjadi sukses. Saya akan menjadi partner. Kami, para coach, itu akan berpartner dengan Anda semua gitu ya, untuk mencapai suatu tujuan. Bukan gara-gara punya masalah ya. Karena di berbagai organisasi orang yang mendapatkan privilege untuk di-coaching itu justru orang-orang yang masuk ke talent. Nah, orang-orang yang bagus yang berpotensi, justru orang-orang yang talented lah, yang dapat privilege untuk mendapatkan sesi coaching. Nah, kenapa? Ee, kami begitu, atau ee, ee, ICF begitu, ee, apa namanya begitu optimisnya, dengan ini, dengan, dengan coaching ini, karena kami ber, ee, ber apa, ee, paham, ee, pemahaman kami adalah semua orang itu dilahirkan jenius. Everybody, tidak terkecuali. Nah, kalau yang terlihat di depan Anda itu orangnya terlihat tidak jenius, itu sebetulnya proses kehidupanlah yang membuat dia menjadi tidak jenius begitu. Jadi Buckminster Fuller ngomong ee, di, dia lahir abad lalu. Jadi pada saat kami, para coach, profesional coach, ketemu dengan seseorang, dia seorang baru lulus kuliah, dia lagi cari kerja, dia ee, sudah kerja dia mau dipromosi jadi manager, dia akan dipromosi jadi direktur. Dia sebentar lagi yang akan pensiun, purna tugas. Semua, itu butuh pendampingan. Kenapa? Karena proses-proses di dalam perubahan-perubahan itulah, yang membutuhkan pendampingan seseorang coach. Dan di dalam pemahaman kami, pada saat kami ketemu dengan para klien, yang di kepala kami semua orang ini adalah jenius. Hanya dia lupa, atau dia enggak tahu bahwa di dalam dirinya, kejeniusan itu ada. Tugas kami akan menemani dia untuk menemukan itu. Mungkin segitu dulu, dari saya, ee, mengenai coaching. Mudah-mudahan kita bisa ketemu lagi di, di sesi yang selanjutnya sehingga akan lebih jelas lagi, ngapain itu coaching sebetulnya. Thank you, thank you. Mas Yusuf.
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transkripsi: 00:06 Jadi hari ini, eee, mudah-mudahan ini bisa memenuhi rasa keingin tahuan teman-teman. Mudah-mudahan, gitu ya, eee, ini berkaitan dengan coaching. Jadi, adalah sebuah series dari career coaching, dari CareerX. Eee, saya mencoba mengambil judulnya adalah bagaimana caranya untuk sukses, sukses dalam berkarir. Ini saya akan mencoba, mmm, menyampaikan secara overview, apa sih sebetulnya peran coaching dalam ee, perjalanan berkarir ini? Nah, kalau dilihat dari eee, eee, apa namanya, ee, slide pertama ini. Saya ambil dari hasil penelitian Carol Dweck. Ya. Jadi, dia meneliti ee, cukup lama ya. Dan ini saya, seingat saya dari 90-an dia sudah mulai, mulai melakukan ee, research ini. Dia bilang bahwa kesuksesan seseorang itu, itu ee, jauh lebih dipengaruhi oleh Positive Attitude. oleh atitude yang positif, dibandingkan kemampuan akademis atau kepintaran. Jadi, ee, atitude yang positif itu menurut dia, itu lebih powerful. Lebih berpengaruh terhadap kesuksesan seseorang dalam berkarir, berprestasi, dan lain-lain, dibandingin IQ misalnya, angka IQ. Nah, terus berarti Anda mungkin sudah mulai berpikir gitu. Oh, berarti maksudnya kita enggak perlu sekolah gitu, gitu ya. Ah, membacanya jangan begitu. Justru eee, sekolah itu penting. Punya kemampuan akademis itu penting. Tapi, kemampuan akademis, prestasi akademis itu, bukan satu-satunya yang akan menjamin Anda untuk bisa sukses dalam berkarir. Malah, kalau dilihat justru porsinya, lebih banyak, lebih berpengaruh, lebih ee, bobotnya lebih berat, di atitude yang positif tadi. Saya pernah lihat di salah satu ee, rujukan, ee, kalau enggak salah saya bilang, 15, 85 malah. Jadi kalau Anda, ee, pernah lulus dari sebuah perguruan tinggi, S1, S2, mungkin lulus dengan cumlaude gitu. Itu hebat, itu sebuah prestasi, tapi, itu baru 15% dari kesuksesan Anda. 85%-nya itu, itu yang Anda perlu raih. Melalui apa? Melalui positive attitude. Ini kata Carol Dweck. Dan mudah-mudahan kita bisa, bisa lihat ya, eee, eee, bagaimana ini semua berhubungan. Oke. Nah, kalau diambil dari beberapa sumber di internet lah ini saya ambil dari beberapa ee, penulis juga bicara mengenai attitude. Nah, menurut mereka gini, A bad attitude, atitude yang kurang bagus itu seperti ban kempes katanya. Kalau kita naik mobil bannya kempes enggak bisa kemana-mana kan, kecuali kita ganti dulu itu ban. Jadi menurut dia, attitude itu seperti ban. Kemudian, yang satu lagi bilang bahwa attitude itu, itu yang akan menentukan Anda itu bisa dihargai berapa. "Is like a price tag", Anda di sininya tuh ada, harganya tuh Anda, dihargai berapa, itu tergantung attitude Anda. Sehingga kalau mau pakai bahasa pembukanya, attitude is everything katanya. Ya, ini, ini ingin eee, menyampaikan betapa pentingnya, attitude itu bagi kesuksesan kita dalam berkarir. Nah, kalau Anda saat ini melakukan apa yang Anda lakukan, Anda bekerja, Anda berbisnis, Anda ee, melakukan apapun yang Anda sekarang lakukan untuk hidup, untuk ee, berada di tempat Anda saat ini. Anda butuh motivasi, apakah itu untuk mencari duit, mencari penghidupan, mencari penghargaan, atau Anda terpaksa bekerja yang sekarang, di tempat yang sekarang, motivasilah yang akan membuat Anda berada di situ. Tapi, seberapa bagus, seberapa sempurna apa yang Anda lakukan itu, itu semuanya tergantung sama attitude Anda. Jadi even, walaupun Anda berada di tempat sekarang ini, Anda itu merasa enggak ada lagi, gitu, ini satu-satunya yang bisa saya dapatkan pekerjaan, Jadi motivasinya itu terpaksa, enggak ada pilihan. Itu bukan menjadi alasan bahwa Anda bisa melakukan yang terbaik di situ. Yang, yang bisa membuat itu menjadi terbaik adalah attitude Anda. Ya. Jadi lagi-lagi balik ee, betapa attitude ini sangat memegang peranan penting, di manapun Anda berada saat ini. Nah, core-nya dari attitude itu apa sih? Menurut Carol Dweck itu ada di mindset. Dan mindset itu ee, dia bagi dua, yaitu yang namanya Fixed Mindset dan Growth Mindset. Bedanya apa? Nah, saya ngomong di Growth Mindset-nya ajalah kali ya, Growth Mindset itu, itu percaya bahwa yang namanya kepandaian, kepintaran, keahlian, itu bisa dikembangkan. Sedangkan orang Fixed Mindset bilang, yang namanya kepintaran itu given, itu bakat, itu diberikan, saya, saya memang dari dulu, begini-begini saja gitu, memang enggak pintar dan enggak pernah dapat, dapat ranking gitu. Hal ini menurut orang yang punya Growth Mindset, mereka bilang bahwa yang namanya intelligent kepandaian itu bisa diusahakan, bisa diupayakan. Orang-orang Growth Mindset itu juga eee, melihat challenge atau tantangan itu, itu sebagai sesuatu yang mereka justru rangkul, mereka justru harapkan. Kenapa? karena dengan challenge itu mereka mendapat kesempatan untuk berkembang. Beda dengan orang yang Fixed Mindset, mereka melihat challenge itu, malah pengin dihindari, gitu. Tapi orang-orang yang Growth Mindset, sebaliknya. Orang Growth Mindset juga persistent, mereka ee, dalam menghadapi hambatan, itu mereka berusaha untuk mengatasinya, gitu. Sedangkan orang Fixed Mindset, cenderung sudah menyerah. Orang Growth Mindset juga melihat bahwa usaha, upaya untuk mencapai yang terbaik itu, itu adalah proses untuk menjadi ahli, untuk menjadi seorang master. Sedangkan yang di sebelahnya yang Fixed Mindset ngerasa, "Aduh, effort kayak begitu tuh enggak perlu deh, apa adanya aja". Orang Growth Mindset belajar dari kritik. Mereka melihat itu sebagai suatu hal, untuk bisa menjadi lebih baik. Sedangkan orang Fixed Mindset melihat sebagai feedback itu enggak ada gunanya. Kita udah yang terbaik, ini, ini yang kita bisa lakukan, gitu. Dan yang terakhir ini, menurut dia juga nih, orang-orang yang Growth Mindset, itu melihat orang-orang sukses justru menjadi inspirasi. Sebaliknya orang Fixed Mindset melihat itu sebagai ancaman. Ya. Mudah-mudahan teman-teman bisa melihat apa yang membedakan dari Growth Mindset dengan Fixed Mindset. 

00:00 Kalau Fixed Mindset ini sudah dimiliki, gitu ya, salah satu yang juga penting dalam kita untuk bisa ee, mencapai karir yang terbaik, itu adalah connection. Connection ini, ee, maksudnya adalah human connection. Tapi disingkat aja connection gitu. Apa itu? Salah satunya adalah hubungan dengan atasan, dengan bawahan, dengan rekan kerja, dengan para stakeholders, dengan customer, ee, dengan vendor, dengan konsultan mungkin, dengan partner-partner yang lain. Atau mungkin ada kerjasama dengan perusahaan yang berbeda, hubungan seperti itu. Yang, ee, penting untuk didapatkan di dalam sebuah connection. Nah, kalau kita bicara human connection, intinya sebetulnya adalah komunikasi. Dengan komunikasi yang baik, dengan komunikasi yang tertentu, itu akan terbangun lah teras. Ada, ada terbangun saling percaya, terbangun teamwork, kerjasama tim, dan yang paling penting adalah adanya sinergi. Mungkin teman-teman masih ingat ya, sinergi itu 1 + 1 bukan 2, 1 + 1 bisa 10. Sehingga, ee, koneksi ini penting banget dalam, ee, kita untuk bisa mencapai hasil akhir yang terbaik. Sehingga akhirnya, kalau kita ngomong tadi sukses berkarir, gitu ya, dan result-nya adalah yang tentunya yang kita harapkan. Nah, dari cerita tadi sebetulnya End Result ini hanya konsekuensi, hanya akibat. Kalau John, eh Jim Rohn bilang adalah kalau kehidupan Anda akan menjadi, ingin menjadi lebih baik, itu tidak bisa by chance, tidak bisa kebetulan, tapi perlu dilakukan dengan, mau berubah, dengan change. Ya. Oke, berarti kalau tadi ceritanya seperti itu, ini, ini secara singkatnya saya akan bisa gambarkan, framework-nya adalah kalau saya singkat sebagai GRACE. Framework menuju kesuksesan berkarir adalah GRACE. GR-nya adalah Growth Mindset Anda perlu, untuk bisa mengembangkan terus Growth Mindset Anda. Kita semua masing-masing sehingga kita akan bisa mempunyai attitude yang positif, tentu saja, attitude positif ini akan sangat menunjang agar Anda bisa melakukan connection. Vertikal, horizontal, sekeliling, communication. Dan yang terakhir End Result-nya, insyaallah akan tercapai. Sehingga, ee, mudah-mudahan dengan formulasi GRACE ini bisa lebih mudah diingat, begitu ya, teman-teman. Sehingga Growth Mindset ini lah sebetulnya yang akan menjadi akar, eee, yang akan menjadikan ini semua terjadi. Jadi kalau Anda ngerasa bahwa kok berkali-kali hasilnya kok tidak, masih tidak sesuai dengan apa yang Anda harapkan atau kita harapkan semua, jangan-jangan Growth Mindset-nya belum dapat. Jangan-jangan attitude-nya belum pas. Ya, jangan-jangan connection-nya pun, itu belum sempurna. Gitu, ya. Nah, sekarang gimana dong caranya untuk bisa meng-improve ee, Growth Mindset kita? Eee, di sini saya coba menggambarkan, yang di kiri adalah Fixed Mindset menuju ke kanan yang Growth Mindset. Di sinilah yang saya ingin sampaikan sama ee, teman-teman semua di sini, peran sebuah coaching program, yang bisa membantu klien atau orang-orang dalam organisasi, individu, gitu ya, untuk bisa menemukan awareness, atau kesadaran untuk berubah. Karena kalau tadi, saya, misalnya, saya bicara mengenai betapa powerful-nya ee, Growth Mindset tadi, perubahan untuk bisa menjadi Growth Mindset, dari Fixed Mindset, itu tidak bisa hanya di, beri tahu. Coaching program adalah salah satu ee, program yang sangat powerful untuk bisa menemani seseorang untuk berubah. Kenapa coaching program ee, lebih powerful atau mungkin lebih efektif dibandingkan yang lain? Lah, ini saya mau kasih ee, beberapa ilustrasi. Pertama, bagaimana kalau coaching dibandingkan dengan telling. Nah, ini ada mispersepsi sebetulnya, karena banyak orang bilang, "Aduh, Pak, kelamaan Pak, kalau coaching itu. Ngobrolnya ngalur ngidul, ke sana kemari, yang diomongin macam-macam", gitu kan. "Kasih tahu aja langsung". Nah, ini sebetulnya ee, yang ingin saya sampaikan di mispersepsi yang saya tuliskan di sini, bahwa ternyata memberikan perintah itu tidak lebih cepat dibandingkan melakukan sesi coaching. Kelihatannya sih cepat. "Udah deh, saya sudah pernah ada di posisi Anda, udah lakukan A, B, C", pasti bisa. Itu di pikiran kita. Tapi orang yang kita ajak bicara belum tentu sepakat dengan apa yang kita sampaikan. Apa yang menyebabkan begitu? Nah, ini menurut yang ahli-ahli di neuro science gitu ya, ini kurang lebihnya saya coba sarikan secara populer gitu, bahwa informasi ini, apabila Anda memberikan seseorang ee, petunjuk gitu ya, telling, ini ada orang lagi nunjuk tuh, itu informasinya akan diterima oleh yang namanya cognitive brain. Bagian otak kita yang, dibilang sebagai cognitive brain, di mana, di situ adalah tempat ee, bagian otak yang dipakai untuk menganalisa, kata-kata Anda. Kalau ini masuk akal, mungkin dia akan ikut. Tapi kalau enggak masuk akal, mungkin dia akan iya-iya, tapi enggak, enggak dikerjain gitu. Dan cognitive brain ini, sialnya, wah bukan sialnya, ini, ini adalah tempat, untuk bagian otak untuk menyimpan short-term memory. Sehingga Anda tuh merasa bahwa Anda sudah, dengan, dengan niat baik, dengan niat tulus untuk memberitahu, "Kamu nge-harus begini-begini loh, pengalaman saya begini-begini", itu masuknya ke suatu memori, yang ee, kebawa tidur, besok paginya habis mandi udah lupa lagi, yang kemarin diomongin apa. Sehingga yang namanya telling itu sangat tidak efektif dalam, ee, dalam upaya untuk mengubah seseorang. Yang dari tadinya Fixed Mindset menjadi Growth Mindset. Satu lagi, dengan ancaman, threatening. Jadi coaching versus threatening, bagaimana? Karena, ee, orang-orang, apalagi mungkin di antara Anda ada yang memang posisinya dia eksekutif memang punya power gitu ya. Sehingga, "Awas loh, kalau enggak ingat, ee, kalau tidak melakukan apa yang saya bilang". Jadi ada ancaman. Nah, mungkin satu, dua minggu mungkin bisa, bisa terjadi, ya, orang itu mungkin berubah. Tapi apa yang terjadi apabila Anda sudah tidak ada di situ, apabila ancaman itu sudah tidak eksis. Apakah dia akan tetap dengan perilaku yang berubah itu? Jawabannya belum tentu dan most probably malah tidak. Kita pernah, ini ya ee, bercanda gitu, bagaimana kalau orang, super metromini di Jakarta pindah ke Singapura, dia jadi disiplin apa enggak? Oh, pasti saja, karena di sana begitu ketat peraturannya, enggak mungkin dia bisa hidup dengan kesembronoan di sini. Oke, good. Nah, bagaimana kalau sebaliknya? Kalau sopir yang di sana pindah ke sini? Apakah dia akan tetap disiplin? Kita, rasanya, ee, di diskusi kemarin, walaupun ini, ini belum terlalu serius gitu ya. Kita rasanya sepakat bahwa kalau si sopir yang di Singapura itu, begitu disiplinnya sampai sini, dia bakalan ikut tidak disiplin. Karena enggak ada aturan yang menyuruh dia untuk harus disiplin gitu. Dan kalau dia enggak disiplin, dia enggak dapat duit, karena disrobot terus kan sama yang lain. Ya, ini, ini ee, kurang lebih ilustrasinya. Dan yang, yang, yang lebih parah lagi adalah belajar dari ketakutan itu akan membuat orang tidak bisa membedakan situasi yang terjadi, sehingga dia harus ber, ber ee, bereaksi seperti apa. Ini gambar gajah di sini. Ini ceritanya adalah gajah ini dulunya kecil. Waktu kecil itu mungkin cuman seperlimanya gitu ya, mungkin size-nya, sehingga si tali tambang itu dengan tiangnya itu sanggup mee, menahan si gajah kecil itu kalau mau lari. Sehingga tertanam di pikiran si gajah kecil itu bahwa kalau talinya sudah dilingkarkan di kakinya, dia, ke sebuah tiang, dia enggak bisa ke mana-mana. Dia tumbuh sampai besar dengan pemahaman seperti itu. Sehingga walaupun dia sudah 5 kali, 10 kali lebih besar dibandingkan dia waktu kecil, katanya, di, di, di kakinya tertanam bahwa, "Tali ini akan membuat saya tidak bisa ke mana-mana". Jadi hati-hati, ee, apabila kita, ee, mem, membangun budaya seperti itu di dalam organisasi kita. Karena menghilangkannya itu sangat sulit. Bisa, ee, orang misalnya Anda yang bikin budaya, ee, dengan ancaman itu sudah tidak ada di situ, itu bisa jadi nuansanya masih tertinggal. Jadi hati-hati teman-teman, dengan ancaman. Jadi coaching apa dong? Apa sih hebatnya kok coaching bisa, bisa membuat orang akhirnya mengantarkan seseorang untuk berubah, untuk bisa punya Growth Mindset. Nah, kalau by definition, ini ICF ee, definition ee, International Coaching Federation. Coaching itu adalah partnering, bermitra. Bermitra dengan siapa? Jadi antara coach, dengan klien. Saya seorang career coach, saya berpartner dengan klien saya misalnya, misalnya seorang eksekutif, atau misalnya seorang ee, staf yang lagi baru dipromosi menjadi seorang manager misalnya. Terus yang dilakukan apa? Yang dilakukan, itu yang di huruf hijau ini adalah kreatif proses. Jadi, ee, dalam sebuah sesi coaching itu terjadilah kreatif proses, bentuknya seperti apa? Bentuknya adalah percakapan dua arah. Percakapan itu ngapain? Nah, percakapan dua arah itu, itu ee, tujuannya adalah untuk memprovokasi pemikiran-pemikiran dari si klien. Tujuannya apa? Agar mereka bisa terinspirasi, mereka bisa terbangunkan kreativitasnya, mencari ide-ide baru, sehingga mereka bisa memaksimalkan potensi mereka, baik secara personal maupun profesionalnya. Jadi kalau dilihat dari kata-katanya, ini adalah seorang coach. Saya sebagai seorang career coach, itu tidak mengajari seseorang untuk menjadi sukses. Saya akan menjadi partner. Kami, para coach, itu akan berpartner dengan Anda semua gitu ya, untuk mencapai suatu tujuan. Bukan gara-gara punya masalah ya. Karena di berbagai organisasi orang yang mendapatkan privilege untuk di-coaching itu justru orang-orang yang masuk ke talent. Nah, orang-orang yang bagus yang berpotensi, justru orang-orang yang talented lah, yang dapat privilege untuk mendapatkan sesi coaching. Nah, kenapa? Ee, kami begitu, atau ee, ee, ICF begitu, ee, apa namanya begitu optimisnya, dengan ini, dengan, dengan coaching ini, karena kami ber, ee, ber apa, ee, paham, ee, pemahaman kami adalah semua orang itu dilahirkan jenius. Everybody, tidak terkecuali. Nah, kalau yang terlihat di depan Anda itu orangnya terlihat tidak jenius, itu sebetulnya proses kehidupanlah yang membuat dia menjadi tidak jenius begitu. Jadi Buckminster Fuller ngomong ee, di, dia lahir abad lalu. Jadi pada saat kami, para coach, profesional coach, ketemu dengan seseorang, dia seorang baru lulus kuliah, dia lagi cari kerja, dia ee, sudah kerja dia mau dipromosi jadi manager, dia akan dipromosi jadi direktur. Dia sebentar lagi yang akan pensiun, purna tugas. Semua, itu butuh pendampingan. Kenapa? Karena proses-proses di dalam perubahan-perubahan itulah, yang membutuhkan pendampingan seseorang coach. Dan di dalam pemahaman kami, pada saat kami ketemu dengan para klien, yang di kepala kami semua orang ini adalah jenius. Hanya dia lupa, atau dia enggak tahu bahwa di dalam dirinya, kejeniusan itu ada. Tugas kami akan menemani dia untuk menemukan itu. Mungkin segitu dulu, dari saya, ee, mengenai coaching. Mudah-mudahan kita bisa ketemu lagi di, di sesi yang selanjutnya sehingga akan lebih jelas lagi, ngapain itu coaching sebetulnya. Thank you, thank you. Mas Yusuf.
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Bapak Ibu,
00:04
ini materi saya tidak akan bawa terlalu berlama-lama, karena kita harapkan nanti kita di interaktifnya ya, kita bisa lebih dapat di interaktifnya. Namun begini,
00:15
yang perlu kita pahami tentang analisa kredit, saya tidak berbicara dari sisi analisnya dulu, dari sisi analisa kreditnya dulu. Yang perlu kita pahami,
00:26
analisa kredit itu adalah satu proses perjalanan.
00:30
Saya katakan sekali lagi, analisa kredit itu adalah satu proses perjalanan.
00:35
Kalau proses perjalanan berarti ada tahapan kita akan start mulai dan ada finish yang akan kita tuju. Nah,
00:46
namun bukan hanya start dan finish-nya saja,
00:49
tapi ada proses selama perjalanan itu berlangsung,
00:54
itu adalah analisa itu tetap harus berjalan.
00:58
Jadi kalau kita berbicara analisa kredit, ini adalah satu proses yang menyeluruh dan proses yang berkesinambungan dan terus-menerus. Nah,
01:11
selama ini kalau ke di lapangan, di lapangan beberapa kali saya temui,
01:16
ada satu kesalahan mendasar
01:19
bahwa kalau berbicara analisa itu hanya berbicara di tahap start-nya saja.
01:25
Kemudian setelah start kredit setelah diberikan, kemudian kredit setelah dicairkan, itu seolah-olah berhenti analisanya. Nah, ini yang seringkali saya ketemukan eh
01:39
di lapangan. Nah,
01:43
kita ke sampingan sedikit ada satu alasan mendasar,
01:47
ada satu fenomena yang umum, selalu dikatakan
01:52
bahwa tenaga analisnya kurang. Kita ke sampingan itu dulu ya, kita ke sampingan itu dulu Bapak Ibu. Kita tidak berbicara dari organisasinya dulu tidak. Kita berbicara dari eh proses analisa kreditnya dulu. Apa yang harus kita lakukan? Nah,
02:08
Jadi kalau analisa itu adalah satu perjalanan. Nah,
02:12
kita tidak tahu pada saat kita perjalanan kita akan menemukan apa, kita akan bertemu siapa, kemudian akan terjadi apa, itu kita tidak tahu, tetapi kita harus mampu memprediksi. Nah, inilah titik atau critical point daripada analisa kredit berbasis resiko. Nah,
02:36
saya lihat di kelas ini eh di pelatihan kali ini ada banyak saudara-saudara saya yang waktu itu kita bertemunya di kelas Sertifikasi Risk Management ya.
02:46
Tentu kita masih ingat, kalau kita berbicara tentang resiko itu adalah berbicara mengenai potensi kerugian,
02:53
sesuatu kemungkinan kerugian yang bisa terjadi di masa depan. Sama seperti ini. Kalau kita berbicara analisa kredit, kita tidak hanya berhenti di saat ini, tapi kita bicara juga pada saat proses perjalanan itu berlangsung sampai garis finish. Yaitu kapan finish-nya? Saat kredit itu dilunasi dengan baik oleh debitur kita. Nah,
03:16
sehingga dapat kita simpulkan
03:21
kalau berbicara analisa kredit,
03:24
setidaknya analisa kita harus mencakup tiga, minimal tiga.
03:30
Analisa masa lalu
03:33
dari calon debitur kita,
03:35
analisa saat ini
03:37
dari calon debitur kita,
03:39
dan yang tidak boleh ditinggalkan adalah analisa masa depan.
03:42
Pada waktu saya melihat hasil analisa teman-teman pada waktu pelatihan
03:51
karena sekali lagi saya katakan saya bukan trainer, saya seorang discuss partner, saya seorang coach, saya selalu melihat daripada hasil analisa mereka, saya sering kali menemukan 99%
04:04
analisa titik beratnya adalah di analisa masa lalu dan analisa saat ini.
04:11
Padahal kalau kita pela- kalau kita lihat Bapak Ibu,
04:16
ada analisa masa depan. Nah,
04:20
sekarang pertanyaannya, pertanyaannya. Kalau di kita bobot,
04:25
nah
04:29
ini ah ini sudah ada yang mulai mencerna.
04:35
Sudah ada yang memberikan coretan. Oke. Nah, Bapak Ibu,
04:38
pada saat kita berhenti di ma- analisa masa lalu dan analisa saa- ini,
04:44
apakah menjamin analisa kredit kita bisa berjalan bagus?
04:47
Saya katakan tidak. Mengapa?
04:52
Karena proses kredit, proses kredit ya,
04:56
debitur mulai diberi, dicairkan kemudian mulai membayar itu terjadinya di masa depan. Bukan di masa lalu. Karena perjanjian kredit dan proses kredit ini terjadinya di masa depan, maka analisa masa depan ini harus berjalan. Tidak boleh tidak. Nah pertanyaan-nya, pertanyaannya dari sisi yang lain. Mengapa,
05:15
mengapa kita harus melakukan analisa masa lalu,
05:36
analisa saat ini dan analisa masa depan? Kalau saya umpamakan, saya umpamakan ya, kita umpamakan Bapak Ibu ya. Ini untuk riilnya supaya kita paradigmanya bisa langsung ke klik ya.
05:45
Analisa kredit itu adalah sama seperti pada saat kita akan analisa untuk melakukan masuk dalam perjanjian pernikahan.
05:53
Seperti kita mau masuk dalam perjanjian pernikahan itu adalah analisa kredit dijalankan. Nah,
06:07
kira-kira nih kira-kira ini Mbak Dita ini belum menikah kan ya?
06:14
Belum Pak, kebetulan. Tuh. Mbak Dita, Mbak Dita kan belum menikah nih. Kemudian ada cowok yang mendekati Mbak Dita.
06:22
Mbak Dita melihat eh atau menganalisa dari background daripada cowok tersebut enggak?
06:28
Pasti Pak, karena kan mungkin pernikahan waktunya lama kan ya Pak ya? Jadi harus. Betul itu. Betul-betul diperiksa dulu itu, menganalisa. Nah. Kira-kira gini. Karakter daripada cowok itu, masa lalu karakternya adalah bagus.
06:43
Bisa diterima enggak?
06:49
Bisa, Pak. Tentu bisa. Tapi karakter saat ini jelek. Diterima atau tidak?
06:56
Mmm.. kayaknya mikir-mikir dulu deh Pak. Apa penyebabnya.
07:00
Nah. Berarti Mbak Dita secara tidak langsung melakukan analisa lalu masa lalu,
07:04
tetapi juga mempertimbangkan dengan sangat karakter saat ini ya?
07:10
Betul, Pak. Oke. Oke, itu yang pertama, point pertama. Sekarang yang kedua. Karakter masa lalunya bagus sekali,
07:18
karakter saat ini bagus sekali,
07:24
tetapi Mbak Dita melihat ada potensi perubahan karakter di masa depan. Diterima atau tidak?
07:27
Sepertinya mikir beberapa kali deh Pak. Apakah diterima atau tidaknya, seper-
07:35
Nah. Mikir ya?
07:43
Iya pasti dipikir dulu lebih dulu. Nah, pasti dipikir. Nah, kalau kita berbicara secara proporsional nih Mbak Dita.
07:46
Iya, betul. Karakter masa lalu, karakter saat ini dan karakter masa depan. Penekanannya Mbak Dita melihat di karakter yang masa lalu, masa kini atau masa depan?
07:57
Secara persentase?
08:02
Secara ee pasti saya mikirnya untuk masa depan dengan mempertimbangkan dari masa lalunya beliau mungkin, Pak. Nah, itulah dia, itulah proses analisa kredit.
08:09
Jadi, kita penekanannya adalah di karakter masa depan dengan mempertimbangkan karakter masa lalu dan karakter saat ini.
08:18
Nah,
08:24
tidak bisa hanya melihat karakter masa lalu dan karakter saat ini, dan mengabaikan karakter masa depan. Nah,
08:31
kalau kita mengabaikan karakter masa depan itu yang dinamakan dengan cinta itu buta Mbak Dita.
08:36
Nah, inilah yang mengapa seringkali
08:42
eh kita mengabaikan dari kondisi ekonomi, perubahan ekonomi secara tiba-tiba ya. Dalam kondisi riil, saya seringkali menemukan bahwa nasabah gagal membayar,
08:56
gagal itu bisakah karena memang betul-betul gagal atau memang karena ada faktor yang lain ya?
09:01
Karena mengabaikan karakter masa depan.
09:06
Tanda kutip, tanda kutip. Tertipu oleh karakter yang masa lalu dan karakter saat ini. Nah,
09:10
pertanyaannya, apakah karakter masa depan bisa dilihat?
09:16
Saya katakan bisa.
09:22
Nah. Bagaimana cara? Ah, cuma karena ini waktunya kita ya terlalu singkat ya Mbak Dita ya. Mbak Dita mem- Betul sekali.
09:29
Tapi nanti, nanti kita akan coba.
09:34
Tapi prinsipnya di sana. Nah, proses analisa kredit ini kita berbicara seperti pernikahan. Kita tidak hanya, tidak hanya melihat karakter masa lalu, tapi ki- saat ini kita harus lihat dan yang lebih penting adalah karakter masa depan. Nah,
09:42
karakter itu kan tidak bisa berubah ada yang sebagian bilang begitu. Pada waktu kami di kelas, kami kata, oh, siapa bilang, siapa bilang,
10:00
kalau katakan lah karakter yang normal mungkin tidak bisa berubah, tetapi kalau sudah masalah uang itu akan bisa merubah banyak karakter. Nah,
10:11
masalahnya saya bertanya kepada Anda semua,
10:18
Anda ada enggak yang dalam menyalurkan kredit yang disalurkan bukan uang? Yang disalurkan hanya janji? Kecuali bank garansi ya. LC ya.
10:23
Tetapi kalau berbicara perjanjian kredit itu adalah melibatkan uang. Dimana kalau sudah melibatkan uang itu akan merubah banyak karakter Bapak Ibu. Nah,
10:35
kemampuan menganalisa ini yang Anda harus pertajam. Nah, apakah bisa?
10:42
Bisa.
10:49
Pada waktu seseorang itu memegang uang, itu karakternya akan berubah atau tidak akan kelihatan. Nah, tapi kita akan bahas nanti di se- di berikutnya,
10:52
di berikutnya ya. Karena itu harus praktek eh satu demi satu.
11:01
Praktek de- satu demi satu tidak mungkin yang seperti ini ter-lalu tidak akan efektif juga Mbak Dita. Nanti ya, nanti sebentar. Yang penting sebentar, begini. Baik, sampai, sampai ini, sampai saat ini. Anda bisa memahami enggak message yang saya sampaikan? Bagaimana Bapak Ibu?
11:16
Sepertinya memahami, Pak, di beberapa videonya. Bisa memahami ya? Ini message-nya dulu ya. Ah, oke, siap.
11:26
Nah. Ini tuh, su- supaya nanti kita berjalan ke message berikutnya kita bisa satu frekuensi, kita satu frekuensi.
11:34
Nah, ini ya, ini. Sama seperti ini, ini pola pikir, paradigma yang harus kita tanamkan. Satu,
11:46
Anda adalah jantung perusahaan. Karena Anda dan saya adalah jantung perusahaan maka Anda dan saya harus sehat dulu supaya perusahaan kita sehat. Nah,
11:54
salah satu parameter sehatnya upa-ya supaya kita sehat, beberapa nanti kita akan bahas, eh salah satu upayanya adalah dalam melakukan analisa kita tidak berhenti di analisa masa lalu,
12:06
tapi juga analisa saat ini ditambah analisa masa depan.
12:18
Nah. Pak Deni, mohon maaf eh interupsi. Ada yang tadi chat bertanya, apakah boleh bertanya sekarang atau nanti di sesi khusus saja, Pak Deni?
12:23
Ee sebentar, sebentar Pak Yogi. Nanti kita. Iya Pak ya. Iya. Nanti kita,
12:34
kita tampung dulu, nanti mulai ee bertanya boleh. Supaya message-nya utuh dulu ya. Message-nya utuh dulu. Baik, nanti kita open di sesi tanya jawab saja ya Pak Deni ya.
12:42
Iya, ini saya, kita akan cepat saja, Pak. Mungkin kalau bertanya mau bertanya takutnya lupa boleh ditulis di kolom chat. Betul.
12:47
Boleh ditulis di kolom chat dulu. Iya, Pak.
12:54
Nah, gini ya. Nah, kemudian
12:58
kita akan memulai perjalanan kita. Dalam melakukan analisa kredit berbasis resiko. Nah, kalau kita akan lihat karena tadi berbicara analisa kredit kan berbicara satu perjalanan, mari kita memulai perjalanan kita. Sama seperti pernikahan itu adalah satu perjalanan, kita akan memulai perjalanan kita. Nah,
13:05
secara sangat sederhana, secara sangat sederhana di slide ini kita tampilkan ada beberapa sebenarnya, tapi dua yang saya tampilkan. Anda dan saya harus bisa melakukan analisa situasi,
13:27
situasionalnya dan analisa bisnis. Satu, perjalanan analisa kredit. Satu, pada waktu kita melakukan start, kita yang perlu kita pahami adalah situasinya dulu,
13:46
situasinya dulu. Nah, gini contoh, contoh.
13:57
Anda dan saya melakukan perjalanan bersama-sama, hari ini terang benderang.
14:02
Hari ini ya, kemudian besok kita melakukan perjalanan bersama, ternyata besok hujan deras. Situasi berbeda, sama-sama perjalanan, tapi situasi berbeda. Kira-kira analisanya sama atau berbeda?
14:08
Pasti ber- Berbeda Pak. Pasti berbeda ya.
14:22
Karena situasinya berbeda. Kemudian, di hari ini kita berjalannya di tanah yang kering.
14:26
Besok kita berjalannya di tanah berlumpur karena hujan. Analisanya sama atau berbeda?
14:35
Berbeda, Pak. Pasti berbeda. Pasti berbeda, inilah Bapak Ibu. Pada saat kita mau melakukan analisa kredit, kita harus memahami situasinya dulu.
14:41
Debitur kita ini siapa? Dia di dalam situasi yang seperti apa dan dia berada di dalam kondisi seperti apa? Kita harus memahami.
14:53
Jadi inilah Bapak Ibu. Saya bukannya antipati, saya bukannya tidak setuju, tetapi saya selalu katakan kepada teman-teman
15:06
Anda dalam melakukan analisa kredit pasti ada formulir analisanya. Anda pasti punya tools pengukuran untuk analisanya. Anda punya daftar isian, katakanlah yang sudah paten yang sudah sesuai dengan standart operation Anda, standart operation perusahaan, Anda harus lakukan.
15:17
Bagus, tetapi saya katakan, tolong jangan jadikan itu sebagai parameter utama dan satu-satunya. Kalau parameter utama, iya, tapi bukan satu-satunya. Karenaan situasi ini adalah situasi yang selalu berubah,
15:35
dan situasi ini yang membutuhkan kepekaan kita untuk melakukan analisa. Nah, contoh. Ayo kita lihat, kita lihat.
15:51
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Baik, ayo ya. Sekarang interaktif ya. Silakan ya Anda
00:02
enggak apa-apa e Silakan.
00:08
Boleh dinyalakan mikrofonnya? Boleh dinyalakan, boleh dinyalakan.
00:10
Pada waktu gambar ini saya munculkan yang di benak Anda yang harus kita analisa apa?
00:13
Apa ya, Ndika kayaknya ini mau berbicara. Silakan, silakan. Pak Yadika.
00:23
Eh arah tujuannya sih. Eh kita mau ke mananya,
00:28
Eh arah tujuannya, Pak. Arah tujuannya? Iya, betul.
00:33
Oke, bagus. Pak Yadika mengatakan arah tujuannya. Harus jelas.
00:39
Harus jelas ke mana, tujuannya ya? Oke. Kemudian yang lain. Berarti kalau arah tujuannya ini kredit ini visi daripada perusahaan itu apa sih memberikan kredit, tujuan perusahaan? Kemudian kredit ini akan digunakan oleh calon debitur kita itu apa? Semua harus sinkron ya Pak Yadika, ya?
00:47
Betul, Pak.
1:00
Oke, bagus. Yang lain.
1:01
Tidak usah malu-malu.
1:03
Jarak, Pak. Jarak tempuhnya. Jarak tempuhnya. Betul. Bisa.
1:14
Jarak tempuhnya. Kemudian Anda lihat, ini berjalannya saya munculkan semua. Nah,
1:19
ya? Nah,
1:26
sama-sama melakukan perjalanan, sama-sama melakukan perjalanan. Tetapi mereka dalam situasi yang berbeda.
1:33
Analisa kita sama atau tidak? Berbeda.
1:39
Tidak akan sama. Beda. Beda.
1:41
Beda.
1:41
Beda.
1:41
Dari atribut saja, dari atribut. Sepatu yang digunakan pada waktu jalan di jalan raya, untuk spot ya. Kemudian mungkin eh dia ini mau ke kampus kemudian untuk hiking ataukah di padang gurun ataukah pada waktu melintasi sungai melintasi sawah, sama atau tidak?
1:46
Tidak sama.
2:02
Padahal aktivitasnya sama. Jadi kalau kita memberikan kredit, sama-sama kredit. Sama-sama kredit. Tetapi pada waktu mereka dalam situasi yang berbeda kita melakukan analisanya tidak akan sama.
2:08
Nah, inilah dia.
2:21
Inilah yang dikatakan eh mengapa analisa kredit kita harus memperhitungkan analisa situasionalnya.
2:25
Nah, kira-kira pada waktu di gambar yang pertama di jalan raya, kemungkinan yang akan ditemui ditemui oleh kita dengan yang berjalan di padang gurun akan sama atau ber- sama atau tidak?
2:30
Berbeda.
2:44
Berbeda. Lah. Beda Pak. Beda.
2:46
Kira-kira yang akan ditemui di padang gurun apa? Pasir, Pak. Hewan buas. Pasir.
2:54
Hewan buas, pasir, betul dia. Apa lagi?
2:57
Oase. Oase, betul. Kemudian apa lagi?
3:04
Kondisi cuaca Pak. Kondisi cuaca. Ter-at. Daripada cuacanya. Betul, dari cuacanya. Satu lagi, satu lagi, apa lagi? Kondisi fis- fisik, Pak.
3:10
Kondisi fisik. Lebih menguras ya. Lah, yang Anda katakan ini, itu adalah salah satu contoh mendasar daripada analisa kredit berbasis resiko.
3:21
Mengapa Anda bisa langsung katakan itu critical point tepat? Karena Anda sudah bisa memahami situasinya.
3:34
Nah, inilah yang mengapa saya katakan, mem- mengapa analisa situasional itu sangat-sangat mendukung daripada kualitas analisa Anda. Karena kita bisa memahami apa yang akan terjadi.
3:38
Nah, nanti kita tidak bisa secara teknis dulu ya, ini dari sisi paradigmanya dulu, ya. Nah, yang harus kita analisa tadi sudah Anda sampaikan. Cuaca, jaraknya, kemudian kemampuan fisik, kemudian daripada nanti mungkin ada berapa jauh jaraknya. Nah, sekarang kita coba lihat dari kalau kita seperti ini perjalanannya kalau tadi jalan kaki, kalau ini menggunakan kendaraan apa yang harus kita analisa, Pak?
3:57
Dari ketiga gambar ini, apa yang harus kita analisa?
4:30
Kendaraannya mungkin, Pak. Iya. Situasinya, Pak. Lokasinya, Pak. Betul, kendaraannya, situasinya, lokasinya. Kondisi alam.
4:36
Kondisi alam. Situasi alamnya. Situasi alamnya, betul.
4:47
Betul. Dan Anda yang Anda katakan itu sesuatu yang di te- ditemui di masa lalu atau yang akan ditemui di masa depan.
4:54
Masa depan. Masa depan. Masa yang akan datang. Masa depan.
5:03
Itulah kritis.
5:07
critical point daripada analisa kredit berbasis resiko.
5:11
Pada saat kita bisa memahami perjalanan kita ini akan berada berada dalam situasi yang seperti apa, kita lebih enak karena kita bisa memahami situasinya.
5:16
Nah, ini contoh ya, contoh ya. Contoh.
5:25
Pada saat kita tidak memahami situasinya, kita akan melakukan perjalanan dengan menggunakan kendaraan roda empat. Ternyata situasinya kita harus melewati sungai. Kita menggunakan sedan. Apakah bisa? Tidak bisa, yang terjadi adalah hanyut. Nah, seperti ini Bapak Ibu. Nah, kemudian,
5:30
ya. Bentar, sampai titik ini Anda bisa memahami tidak message-nya? Paham.
5:53
Bisa memahami ya, kalau teknisnya nanti dulu, teknisnya nanti dulu. Baik. Kemudian kita akan melihat
6:04
Nah, sekarang kita melihat analisa bisnis. Kita terapkan, kita terapkan ya.
6:14
Ini yang terjadi di kondisi saat ini.
6:18
Bisnis kita menghadapi situasi yang sangat berbeda dengan tahun-tahun sebelumnya. Kita hampir satu tahun ya ini ya, hampir satu tahun. Kira-kira apa yang akan terjadi di tahun-tahun berikutnya?
6:25
Nah, kita harus memahami situasinya.
6:34
Sama-sama di bidang pertanian. Sama-sama di bidang pertanian. Kira-kira Bapak Ibu yang akan lebih survive itu gambar yang tradisional modern atau yang sangat modern menggunakan pesawat? Tradi-sional.
6:44
Sangat modern. Sangat modern.
7:09
Sangat modern. Nah, mengapa lebih bisa bertahan ya? Yang sangat modern.
7:14
Lebih go- zaman, Pak. Itulah dia. Nah,
7:19
itulah dia. Dalam satu tahun ini, dalam satu tahun ini kami cukup banyak meng- eh membantu untuk discuss partner. Kami membantu untuk melatih yang pertanyaan paling umum pertanyaan paling umum nih ya Pak Deni. Bagaimana saya bisa tahu debitur ini dia akan survive atau tidak? Saya ke samping daripada karakter dan lain-lain, kita anggap itu sudah oke semua, tapi satu untuk bisa memastikan adalah kemampuan daripada adaptasi mereka.
7:30
Kemampuan adaptasi daripada calon debitur kita itu sangat menentukan tingkat kesehatan dan tingkat keselamatan di masa depan, apalagi di masa pandemi ini. Nah, kemampuan adaptasi. Jadi pola pikir kita, kebiasaan kita juga beradaptasi itu yang harus dimiliki oleh calon debitur dan itu adalah salah satu parameter yang bisa menentukan proses penilaian. Debitur kita akan survive atau tidak. Iya. Iya.
8:02
Nah, seperti itu ya. Nah, kemudian yang Anda katakan perubahan teknologi, mobilitas, perilaku sosial, kalau saya simpulkan, saya simpulkan itu didasari oleh apa? Kemampuan adaptasi daripada pola pikir.
8:48
Jadi pola pikir kita, kebiasaan kita juga beradaptasi.
10:02
Itu yang harus dimiliki oleh calon debitur dan itu adalah salah satu parameter yang bisa menentukan proses penilaian debitur kita akan survive atau tidak ya. Ya, mungkin masih kurang, Pak. Terbatas.
11:49
Ah, betul. Mungkin meningkat tapi terbatas.
11:55
Nah, inilah Bapak Ibu. Inilah yang harus kita lakukan analisa. Sama persis seperti ini. Sama persis seperti ini. Cuma nanti dalam penerapannya tidak bisa seperti ini ya. Penerapannya nanti kita akan breakdown lebih rinci disesuaikan dengan berbagai faktor nanti. Nah, seperti ini. Ini tapi ini pola pikir yang harus kita miliki. Nah, jadi begini. Nah, dua slide terakhir saya katakan, analisa kredit itu adalah bukan berbicara sesuatu yang statis tapi dinamis. Nah, kalau selama ini analisa kredit adalah hanya berhenti di dalam formulir analisa, kemudian ada checklist, checklist, checklist, oh, sudah terpenuhi. KTP-nya sudah ada? Ada. Eh SIUP, NPWP ada? Ada. Kakak? Kakak ada? Ada, usahanya ada, legalitasnya ada. Oke. Kemudian, laporan keuangannya ada? Ada. Di Kemudian angkanya kita masukkan Excel atau kita masukkan sudah program ya, kemudian keluar, "Oh, bagus, roar-nya bagus, likuiditasnya bagus, bukunya semua bagus. Layak atau tidak?" Anda katakan layak. Kalau cuma seperti itu, saya katakan analisa kreditnya baru statis. Baru statis.
12:18
Dan ini eh katakanlah kalau kita sebagai pengemudi, kita sama seolah-olah pengemudi bis, tetapi kita tidak bisa mengendalikan bis tersebut. Kita bukan driver yang baik. Nah,
13:25
karena dinamis maka analisa kreditnya adalah proaktif bukan reaktif. Ada Ya, mungkin kita sudah mengalaminya lah pada waktu kita melakukan analisa kredit secara statis, begitu ada masalah kita bongkar analisanya, "Dulu bagaimana ya kok bisa seperti ini?" dan segala macam. Nah, inilah. Ini tapi ini pola pikir yang harus kita miliki. Nah. Jadi begini. Ah.
13:40
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Dan pada akhirnya ayo kita simpulkan sama-sama, karena kita adalah jantungnya perusahaan, karena kita harus melakukan sesuatu yang dinamis dan kemudian kita harus menjamin proses perjalanan pernikahan itu bisa berhasil. Berarti kualifikasi yang harus kita miliki apa? Nah, ayo.
00:18
Sebentar, oh, maaf.
00:21
Pak, Yadika kayaknya ini mau berbicara Silakan, silakan. Pak Yadika.
00:26
Eh, arah tujuannya sih. Eh kita mau ke mananya,
00:28
Eh arah tujuannya, Pak. Arah tujuannya? Iya, betul.
00:33
Oke, bagus. Pak Yadika mengatakan arah tujuannya, harus jelas.
00:39
Harus jelas ke mana tujuannya, ya? Oke. Kemudian, yang lain berarti kalau arah tujuannya ini kredit ini visi daripada perusahaan itu apa sih, memberikan kredit, tujuan perusahaan? Kemudian, kredit ini akan digunakan oleh calon debitur kita itu apa? Semua harus sinkron ya Pak Yadika ya?
00:47
Betul, Pak.
1:00
Oke, bagus. Yang lain.
1:01
Tidak usah malu-malu.
1:03
Jarak, Pak. Jarak tempuhnya. Jarak tempuhnya. Betul. Bisa.
1:14
Jarak tempuhnya. Kemudian Anda lihat, ini berjalannya saya munculkan semua. Nah,
1:19
Ya? Nah,
1:26
Sama-sama melakukan perjalanan, sama-sama melakukan perjalanan. Tetapi mereka dalam situasi yang berbeda.
1:33
Analisa kita sama atau tidak? Berbeda.
1:39
Tidak akan sama. Beda. Beda.
1:41
Beda.
1:41
Dari atribut saja. Dari atribut. Sepatu yang digunakan pada waktu jalan di jalan raya, untuk spot ya. Kemudian mungkin eh dia ini mau ke kampus kemudian untuk hiking ataukah di padang gurun ataukah pada waktu melintasi sungai melintasi sawah. Sama atau tidak?
1:46
Tidak sama.
2:02
Padahal aktivitasnya sama. Jadi kalau kita memberikan kredit, sama-sama kredit sama-sama kredit, tetapi pada waktu mereka dalam situasi yang berbeda kita melakukan analisanya tidak akan sama.
2:08
Nah, inilah dia.
2:21
Inilah yang dikatakan eh mengapa analisa kredit kita harus memperhitungkan analisa situasionalnya.
2:25
Nah, kira-kira pada waktu di gambar yang pertama di jalan raya, kemungkinan yang akan ditemui, ditemui oleh kita dengan yang berjalan di padang gurun akan sama atau ber- sama atau tidak?
2:30
Berbeda.
2:44
Berbeda lah.
2:46
Beda, Pak. Beda.
2:47
Kira-kira yang akan ditemui di padang gurun apa? Pasir, Pak. Hewan buas. Hewan buas.
2:54
Pasir, betul dia. Apa lagi?
2:57
Oase. Oase, betul. Kemudian, apa lagi? Kondisi cuaca, Pak. Kondisi cuaca. Terat. Daripada cuacanya, betul dari cuacanya. Satu lagi, satu lagi, apa lagi? Kondisi fis-fisik, Pak.
3:10
Kondisi fisik, lebih menguras ya. Lah, yang Anda katakan ini itu adalah salah satu contoh mendasar daripada analisa kredit berbasis risiko.
3:21
Mengapa Anda bisa langsung katakan itu critical point tepat? Karena Anda sudah bisa memahami situasinya.
3:34
Nah, inilah yang mengapa saya katakan, mem, mengapa analisa situasional itu sangat-sangat mendukung daripada kualitas analisa Anda, karena kita bisa memahami apa yang akan terjadi.
3:38
Nah, nanti kita tidak bisa secara teknis dulu, ya, ini dari sisi paradigmanya dulu ya. Nah, yang harus kita analisa tadi sudah Anda sampaikan. Cuaca, jaraknya, kemudian kemampuan fisik kemudian daripada nanti mungkin ada berapa jauh jaraknya. Nah, sekarang kita coba lihat dari kalau kita seperti ini, perjalanannya kalau tadi jalan kaki, kalau ini menggunakan kendaraan, apa yang harus kita analisa Pak?
3:57
Dari ketiga gambar ini, apa yang harus kita analisa?
4:30
Kendaraannya mungkin, Pak. Iya. Situasinya, Pak. Lokasinya, Pak. Betul, kendaraannya, situasinya, lokasinya. Kondisi alam.
4:36
Kondisi alam. Situasi alamnya. Situasi alamnya betul.
4:47
Betul. Dan Anda yang Anda katakan itu sesuatu yang di te- ditemui di masa lalu atau yang akan ditemui di masa depan. Masa depan. Masa depan. Masa yang akan datang. Masa depan.
5:03
Itulah kritis.
5:07
Critical point daripada analisa kredit berbasis risiko.
5:11
Pada saat kita bisa memahami perjalanan kita ini akan berada berada dalam situasi yang seperti apa kita lebih enak karena kita bisa memahami situasinya.
5:16
Nah, ini contoh ya contoh ya. Contoh.
5:25
Pada saat kita tidak memahami situasinya, kita akan melakukan perjalanan dengan menggunakan kendaraan roda empat. Ternyata situasinya kita harus melewati sungai. Kita menggunakan sedan. Apakah bisa? Tidak bisa, yang terjadi adalah hanyut. Nah, seperti ini Bapak Ibu. Nah, kemudian
5:30
ya. Bentar, sampai titik ini Anda bisa memahami enggak message-nya? Paham.
5:53
Bisa memahami ya, kalau teknisnya nanti dulu, teknisnya nanti dulu. Baik. Kemudian, kita akan melihat
6:04
Nah, sekarang kita melihat analisa bisnis. Kita terapkan, kita terapkan, ya.
6:14
Ini yang terjadi di kondisi saat ini.
6:18
Bisnis kita menghadapi situasi yang sangat berbeda dengan tahun-tahun sebelumnya. Kita hampir satu tahun ya ini ya. Hampir satu tahun. Kira-kira apa yang akan terjadi di tahun-tahun berikutnya?
6:25
Nah, kita harus memahami situasinya.
6:34
Sama-sama di bidang pertanian. Sama-sama di bidang pertanian. Kira-kira, Bapak Ibu, yang akan lebih survive itu gambar yang tradisional, modern atau yang sangat modern menggunakan pesawat? Tradisi-sional.
6:44
Sangat modern. Sangat modern.
7:09
Sangat modern. Nah, mengapa lebih bisa bertahan ya yang sangat modern? Lebih go-zaman, Pak.
7:19
Itulah dia. Nah, itulah dia. Dalam satu tahun ini, dalam satu tahun ini kami cukup banyak menge- eh membantu untuk discuss partner. Kami membantu untuk melatih yang pertanyaan yang paling umum pertanyaan paling umum ini ya. Pak Deni. Bagaimana saya bisa tahu debitur ini dia akan survive atau tidak? Saya ke sampingan daripada karakter dan lain-lain kita anggap itu sudah oke semua tapi satu untuk bisa memastikan adalah kemampuan daripada adaptasi mereka.
7:30
Kemampuan adaptasi daripada calon debitur kita itu sangat menentukan tingkat kesehatan dan tingkat keselamatan di masa depan apalagi di masa pandemi ini. Nah, kemampuan adaptasi. Jadi pola pikir kita, kebiasaan kita juga beradaptasi. Itu yang harus dimiliki oleh calon debitur dan itu adalah salah satu parameter yang bisa menentukan proses penilaian debitur kita akan survive atau tidak. Ya mungkin masih kurang, Pak. Terbatas.
8:02
Ah, betul. Mungkin meningkat tapi terbatas.
8:48
Nah, inilah Bapak Ibu,
12:00
inilah yang harus kita lakukan analisa, sama persis seperti itu, sama persis seperti ini. Cuma nanti dalam penerapannya tidak bisa seperti ini ya. Penerapannya nanti kita akan breakdown lebih rinci disesuaikan dengan berbagai faktor nanti. Nah, seperti ini. Ini tapi ini pola pikir yang harus kita miliki. Nah, jadi begini. Nah, mampu me-mbaca laporan keuangan, Pak. Betul.
1:46
Betul. Bapak Ibu, ah, nanti ya, nanti ya di berikutnya ya. Dari laporan keuangan itu kita bisa tahu perusahaan ini bagus atau tidak, perusahaan ini sehat atau tidak, manajemennya itu, mohon maaf ya ini bahasa saya ya, manajemennya pelit atau tidak, manajemennya itu subjektif atau objektif, kemudian, manajemennya ini katakanlah dia GCG-nya bagus atau tidak, itu bisa kelihatan dari angka-angka. Sama seperti karakter daripada debitur kita calon debitur. Kemudian potensi kehidupannya di masa lalu itu salah satunya bisa dilihat dari laporan keuangan. Jadi laporan keuangan ini bukan berbicara tanda kutip angka mati, tapi di dalam laporan keuangan itu banyak karakter banyak sifat yang bisa kita eksplor di sana. Oke. Baik, selain kemampuan membaca laporan keuangan apa lagi? Memahami proses bisnis, Pak. Betul betul sekali Pak Suparman. Memahami proses bisnis. Nah, berbicara terkait dengan proses bisnis. Sebentar sebentar. Eh, ada di antara Anda yang analisa kredit siapa ya? Ini contoh saja ya, contoh, ya. Iya. Pak.
3:33
Pak Yadika ya, analisis kredit ya? Betul.
3:43
Pak Yadika. Iya.
3:46
Eh proses untuk perkebunan wortel, Pak, bagus atau tidak? Bagus. Bagus.
4:26
Karena itu sudah sa- sudah makanan sehari-hari masyarakat Indonesia kan? Sayuran.
4:33
Proses bisnis Pak, ee. Pecelele, Pak. Makanan pecelele bagus atau tidak? Bapak sudah berpikir. Prospek untuk perkebunan anggur seperti background saya bagus atau tidak, Pak? Ah. Kira-kira bagus atau tidak? Lumayan bagus.
4:42
Kalau untuk pecelele lumayan bagus. Karena di tiap jalan, di tiap restoran pasti ada pecelele. Nah, sama seperti ini, sama seperti ini Pak Yadika. Iya betul.
4:50
Pak, proses untuk perkebunan wortel, Pak, bagus atau tidak? Bagus. Bagus.
5:05
Seorang analis. Seorang analis. Karena itu sudah, makanan. Eh, ini ya, Bapak Ibu, saya katakan seorang analis itu juga sebetulnya seorang konsultan bisnis, ya. Jadi saya katakan supaya kita seorang analis bisa sehat, itu kita juga harus menjadi seorang analis eh konsultan usaha, konsultan usaha. Betul, Pak Deni.
8:01
Nah, itulah, itulah. Jadi, mau tidak mau di sini ketiga memiliki kemampuan dan kemauan belajar yang sangat tinggi. Nah, sekunder.
8:27
Ada ini pendapat dari Bapak atau Ibu Mio Perdami. Katanya,
08:41
Iya, silakan. Pendapat pribadi saya kredit korporasi lebih kepada analisa terhadap cashflow commit dan kesesuaian dengan tren history, ekonomi nasional ataupun regional. Terus, ada juga dari Bapak Rifan katanya, seorang analis harus bisa konsid-
08:53
Betul.
09:06
Betul, betul.
09:09
Nah, yang Anda sampaikan betul. Nah, seperti itu ya, jadi ini kalau kita panjang kan itu masih banyak. Tapi kurang lebih seperti ini. Seperti ini Bapak Ibu.
09:16
Nah, jadi Bapak Ibu, pada waktu kita mau melakukan analisa kredit berbasis risiko inilah kemampuan yang harus kita miliki. Jadi, Bapak Ibu, Anda kata ya, Anda kata nanti kita punya waktu yang katakanlah dengan Pak Yogi nanti di buka kelas lagi tentang seperti ini, ya. Karena ini hanya secuil, hanya secuil, ini baru yang mendasar. Kita akan berbicara bagaimana melakukan analisa mulai mendasar daripada analisa diri kita sendiri. Jadi kita akan di-breakdown karakter eh kapasitas kita kemudian setelah kapasitas kita sudah cukup, baru kita berbicara teknis, Bapak Ibu. Karena begini. Sama seperti tanaman, tanaman, ya. Kalau tanahnya, karena sekebetulan saya suka tanaman, ya. Salah satu bisnis saya itu juga di bidang tanaman juga, jadi saya umpamakan tanaman. Sama seperti kita, saya tidak akan menanam bibit buah yang bagus ti- tidak. Sebelum saya tanam saya harus tahu kondisi tanahnya, saya harus tahu kondisi airnya, saya harus tahu kondisi cuacanya bagaimana. Bahkan kalau Anda boleh percaya atau tidak, tanaman ini nanti saya tanamnya menghadap ke arah mana, itu saya harus tahu Pak. Supaya tanaman itu tidak stres. Sama seperti itu. Jadi nanti, pada waktu di sesi, di sesi berikutnya, kita akan bahas satu per satu, Anda dengan saya kita akan bahas mengenai fondasi apa? karakter apa? kemampuan apa yang harus kita kembangkan, baik personal. Sebenarnya dari beberapa yang tadi kita interaktif sudah kelihatan. Betulnya, cuma mungkin bukan sesinya di sana ya, Mbak Dita?
09:16
Betul, Pak.
11:15
Seperti di nanti saya dikatakan Pak Riki seperti seorang dukun nanti. Tidak, sebetulnya tidak ada ilmunya, ada ilmunya. Nah, seperti itu ya, Bapak Ibu ya? Nah, inilah message-nya. Message-nya. Jadi kesimpulannya kita adalah seorang ee jantung perusahaan. Kemudian analisa kita adalah analisa masa lalu, masa kini dan masa depan, kemudian seperti sebuah pernikahan kita harus memahami proses dan memastikan finish sampai akhir. Nah, untuk bisa memastikan maka minimal dua analisa situasionalnya dan analisa bisnisnya kita harus kembangkan di sana.
11:26

judul kursus: Analisa Kredit Berbasis Resiko
nama institusi: Indonesian Bankers Club
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: 00:00
Bapak Ibu,
00:04
ini materi saya tidak akan bawa terlalu berlama-lama, karena kita harapkan nanti kita di interaktifnya ya, kita bisa lebih dapat di interaktifnya. Namun begini,
00:15
yang perlu kita pahami tentang analisa kredit, saya tidak berbicara dari sisi analisnya dulu, dari sisi analisa kreditnya dulu. Yang perlu kita pahami,
00:26
analisa kredit itu adalah satu proses perjalanan.
00:30
Saya katakan sekali lagi, analisa kredit itu adalah satu proses perjalanan.
00:35
Kalau proses perjalanan berarti ada tahapan kita akan start mulai dan ada finish yang akan kita tuju. Nah,
00:46
namun bukan hanya start dan finish-nya saja,
00:49
tapi ada proses selama perjalanan itu berlangsung,
00:54
itu adalah analisa itu tetap harus berjalan.
00:58
Jadi kalau kita berbicara analisa kredit, ini adalah satu proses yang menyeluruh dan proses yang berkesinambungan dan terus-menerus. Nah,
01:11
selama ini kalau ke di lapangan, di lapangan beberapa kali saya temui,
01:16
ada satu kesalahan mendasar
01:19
bahwa kalau berbicara analisa itu hanya berbicara di tahap start-nya saja.
01:25
Kemudian setelah start kredit setelah diberikan, kemudian kredit setelah dicairkan, itu seolah-olah berhenti analisanya. Nah, ini yang seringkali saya ketemukan eh
01:39
di lapangan. Nah,
01:43
kita ke sampingan sedikit ada satu alasan mendasar,
01:47
ada satu fenomena yang umum, selalu dikatakan
01:52
bahwa tenaga analisnya kurang. Kita ke sampingan itu dulu ya, kita ke sampingan itu dulu Bapak Ibu. Kita tidak berbicara dari organisasinya dulu tidak. Kita berbicara dari eh proses analisa kreditnya dulu. Apa yang harus kita lakukan? Nah,
02:08
Jadi kalau analisa itu adalah satu perjalanan. Nah,
02:12
kita tidak tahu pada saat kita perjalanan kita akan menemukan apa, kita akan bertemu siapa, kemudian akan terjadi apa, itu kita tidak tahu, tetapi kita harus mampu memprediksi. Nah, inilah titik atau critical point daripada analisa kredit berbasis resiko. Nah,
02:36
saya lihat di kelas ini eh di pelatihan kali ini ada banyak saudara-saudara saya yang waktu itu kita bertemunya di kelas Sertifikasi Risk Management ya.
02:46
Tentu kita masih ingat, kalau kita berbicara tentang resiko itu adalah berbicara mengenai potensi kerugian,
02:53
sesuatu kemungkinan kerugian yang bisa terjadi di masa depan. Sama seperti ini. Kalau kita berbicara analisa kredit, kita tidak hanya berhenti di saat ini, tapi kita bicara juga pada saat proses perjalanan itu berlangsung sampai garis finish. Yaitu kapan finish-nya? Saat kredit itu dilunasi dengan baik oleh debitur kita. Nah,
03:16
sehingga dapat kita simpulkan
03:21
kalau berbicara analisa kredit,
03:24
setidaknya analisa kita harus mencakup tiga, minimal tiga.
03:30
Analisa masa lalu
03:33
dari calon debitur kita,
03:35
analisa saat ini
03:37
dari calon debitur kita,
03:39
dan yang tidak boleh ditinggalkan adalah analisa masa depan.
03:42
Pada waktu saya melihat hasil analisa teman-teman pada waktu pelatihan
03:51
karena sekali lagi saya katakan saya bukan trainer, saya seorang discuss partner, saya seorang coach, saya selalu melihat daripada hasil analisa mereka, saya sering kali menemukan 99%
04:04
analisa titik beratnya adalah di analisa masa lalu dan analisa saat ini.
04:11
Padahal kalau kita pela- kalau kita lihat Bapak Ibu,
04:16
ada analisa masa depan. Nah,
04:20
sekarang pertanyaannya, pertanyaannya. Kalau di kita bobot,
04:25
nah
04:29
ini ah ini sudah ada yang mulai mencerna.
04:35
Sudah ada yang memberikan coretan. Oke. Nah, Bapak Ibu,
04:38
pada saat kita berhenti di ma- analisa masa lalu dan analisa saa- ini,
04:44
apakah menjamin analisa kredit kita bisa berjalan bagus?
04:47
Saya katakan tidak. Mengapa?
04:52
Karena proses kredit, proses kredit ya,
04:56
debitur mulai diberi, dicairkan kemudian mulai membayar itu terjadinya di masa depan. Bukan di masa lalu. Karena perjanjian kredit dan proses kredit ini terjadinya di masa depan, maka analisa masa depan ini harus berjalan. Tidak boleh tidak. Nah pertanyaan-nya, pertanyaannya dari sisi yang lain. Mengapa,
05:15
mengapa kita harus melakukan analisa masa lalu,
05:36
analisa saat ini dan analisa masa depan? Kalau saya umpamakan, saya umpamakan ya, kita umpamakan Bapak Ibu ya. Ini untuk riilnya supaya kita paradigmanya bisa langsung ke klik ya.
05:45
Analisa kredit itu adalah sama seperti pada saat kita akan analisa untuk melakukan masuk dalam perjanjian pernikahan.
05:53
Seperti kita mau masuk dalam perjanjian pernikahan itu adalah analisa kredit dijalankan. Nah,
06:07
kira-kira nih kira-kira ini Mbak Dita ini belum menikah kan ya?
06:14
Belum Pak, kebetulan. Tuh. Mbak Dita, Mbak Dita kan belum menikah nih. Kemudian ada cowok yang mendekati Mbak Dita.
06:22
Mbak Dita melihat eh atau menganalisa dari background daripada cowok tersebut enggak?
06:28
Pasti Pak, karena kan mungkin pernikahan waktunya lama kan ya Pak ya? Jadi harus. Betul itu. Betul-betul diperiksa dulu itu, menganalisa. Nah. Kira-kira gini. Karakter daripada cowok itu, masa lalu karakternya adalah bagus.
06:43
Bisa diterima enggak?
06:49
Bisa, Pak. Tentu bisa. Tapi karakter saat ini jelek. Diterima atau tidak?
06:56
Mmm.. kayaknya mikir-mikir dulu deh Pak. Apa penyebabnya.
07:00
Nah. Berarti Mbak Dita secara tidak langsung melakukan analisa lalu masa lalu,
07:04
tetapi juga mempertimbangkan dengan sangat karakter saat ini ya?
07:10
Betul, Pak. Oke. Oke, itu yang pertama, point pertama. Sekarang yang kedua. Karakter masa lalunya bagus sekali,
07:18
karakter saat ini bagus sekali,
07:24
tetapi Mbak Dita melihat ada potensi perubahan karakter di masa depan. Diterima atau tidak?
07:27
Sepertinya mikir beberapa kali deh Pak. Apakah diterima atau tidaknya, seper-
07:35
Nah. Mikir ya?
07:43
Iya pasti dipikir dulu lebih dulu. Nah, pasti dipikir. Nah, kalau kita berbicara secara proporsional nih Mbak Dita.
07:46
Iya, betul. Karakter masa lalu, karakter saat ini dan karakter masa depan. Penekanannya Mbak Dita melihat di karakter yang masa lalu, masa kini atau masa depan?
07:57
Secara persentase?
08:02
Secara ee pasti saya mikirnya untuk masa depan dengan mempertimbangkan dari masa lalunya beliau mungkin, Pak. Nah, itulah dia, itulah proses analisa kredit.
08:09
Jadi, kita penekanannya adalah di karakter masa depan dengan mempertimbangkan karakter masa lalu dan karakter saat ini.
08:18
Nah,
08:24
tidak bisa hanya melihat karakter masa lalu dan karakter saat ini, dan mengabaikan karakter masa depan. Nah,
08:31
kalau kita mengabaikan karakter masa depan itu yang dinamakan dengan cinta itu buta Mbak Dita.
08:36
Nah, inilah yang mengapa seringkali
08:42
eh kita mengabaikan dari kondisi ekonomi, perubahan ekonomi secara tiba-tiba ya. Dalam kondisi riil, saya seringkali menemukan bahwa nasabah gagal membayar,
08:56
gagal itu bisakah karena memang betul-betul gagal atau memang karena ada faktor yang lain ya?
09:01
Karena mengabaikan karakter masa depan.
09:06
Tanda kutip, tanda kutip. Tertipu oleh karakter yang masa lalu dan karakter saat ini. Nah,
09:10
pertanyaannya, apakah karakter masa depan bisa dilihat?
09:16
Saya katakan bisa.
09:22
Nah. Bagaimana cara? Ah, cuma karena ini waktunya kita ya terlalu singkat ya Mbak Dita ya. Mbak Dita mem- Betul sekali.
09:29
Tapi nanti, nanti kita akan coba.
09:34
Tapi prinsipnya di sana. Nah, proses analisa kredit ini kita berbicara seperti pernikahan. Kita tidak hanya, tidak hanya melihat karakter masa lalu, tapi ki- saat ini kita harus lihat dan yang lebih penting adalah karakter masa depan. Nah,
09:42
karakter itu kan tidak bisa berubah ada yang sebagian bilang begitu. Pada waktu kami di kelas, kami kata, oh, siapa bilang, siapa bilang,
10:00
kalau katakan lah karakter yang normal mungkin tidak bisa berubah, tetapi kalau sudah masalah uang itu akan bisa merubah banyak karakter. Nah,
10:11
masalahnya saya bertanya kepada Anda semua,
10:18
Anda ada enggak yang dalam menyalurkan kredit yang disalurkan bukan uang? Yang disalurkan hanya janji? Kecuali bank garansi ya. LC ya.
10:23
Tetapi kalau berbicara perjanjian kredit itu adalah melibatkan uang. Dimana kalau sudah melibatkan uang itu akan merubah banyak karakter Bapak Ibu. Nah,
10:35
kemampuan menganalisa ini yang Anda harus pertajam. Nah, apakah bisa?
10:42
Bisa.
10:49
Pada waktu seseorang itu memegang uang, itu karakternya akan berubah atau tidak akan kelihatan. Nah, tapi kita akan bahas nanti di se- di berikutnya,
10:52
di berikutnya ya. Karena itu harus praktek eh satu demi satu.
11:01
Praktek de- satu demi satu tidak mungkin yang seperti ini ter-lalu tidak akan efektif juga Mbak Dita. Nanti ya, nanti sebentar. Yang penting sebentar, begini. Baik, sampai, sampai ini, sampai saat ini. Anda bisa memahami enggak message yang saya sampaikan? Bagaimana Bapak Ibu?
11:16
Sepertinya memahami, Pak, di beberapa videonya. Bisa memahami ya? Ini message-nya dulu ya. Ah, oke, siap.
11:26
Nah. Ini tuh, su- supaya nanti kita berjalan ke message berikutnya kita bisa satu frekuensi, kita satu frekuensi.
11:34
Nah, ini ya, ini. Sama seperti ini, ini pola pikir, paradigma yang harus kita tanamkan. Satu,
11:46
Anda adalah jantung perusahaan. Karena Anda dan saya adalah jantung perusahaan maka Anda dan saya harus sehat dulu supaya perusahaan kita sehat. Nah,
11:54
salah satu parameter sehatnya upa-ya supaya kita sehat, beberapa nanti kita akan bahas, eh salah satu upayanya adalah dalam melakukan analisa kita tidak berhenti di analisa masa lalu,
12:06
tapi juga analisa saat ini ditambah analisa masa depan.
12:18
Nah. Pak Deni, mohon maaf eh interupsi. Ada yang tadi chat bertanya, apakah boleh bertanya sekarang atau nanti di sesi khusus saja, Pak Deni?
12:23
Ee sebentar, sebentar Pak Yogi. Nanti kita. Iya Pak ya. Iya. Nanti kita,
12:34
kita tampung dulu, nanti mulai ee bertanya boleh. Supaya message-nya utuh dulu ya. Message-nya utuh dulu. Baik, nanti kita open di sesi tanya jawab saja ya Pak Deni ya.
12:42
Iya, ini saya, kita akan cepat saja, Pak. Mungkin kalau bertanya mau bertanya takutnya lupa boleh ditulis di kolom chat. Betul.
12:47
Boleh ditulis di kolom chat dulu. Iya, Pak.
12:54
Nah, gini ya. Nah, kemudian
12:58
kita akan memulai perjalanan kita. Dalam melakukan analisa kredit berbasis resiko. Nah, kalau kita akan lihat karena tadi berbicara analisa kredit kan berbicara satu perjalanan, mari kita memulai perjalanan kita. Sama seperti pernikahan itu adalah satu perjalanan, kita akan memulai perjalanan kita. Nah,
13:05
secara sangat sederhana, secara sangat sederhana di slide ini kita tampilkan ada beberapa sebenarnya, tapi dua yang saya tampilkan. Anda dan saya harus bisa melakukan analisa situasi,
13:27
situasionalnya dan analisa bisnis. Satu, perjalanan analisa kredit. Satu, pada waktu kita melakukan start, kita yang perlu kita pahami adalah situasinya dulu,
13:46
situasinya dulu. Nah, gini contoh, contoh.
13:57
Anda dan saya melakukan perjalanan bersama-sama, hari ini terang benderang.
14:02
Hari ini ya, kemudian besok kita melakukan perjalanan bersama, ternyata besok hujan deras. Situasi berbeda, sama-sama perjalanan, tapi situasi berbeda. Kira-kira analisanya sama atau berbeda?
14:08
Pasti ber- Berbeda Pak. Pasti berbeda ya.
14:22
Karena situasinya berbeda. Kemudian, di hari ini kita berjalannya di tanah yang kering.
14:26
Besok kita berjalannya di tanah berlumpur karena hujan. Analisanya sama atau berbeda?
14:35
Berbeda, Pak. Pasti berbeda. Pasti berbeda, inilah Bapak Ibu. Pada saat kita mau melakukan analisa kredit, kita harus memahami situasinya dulu.
14:41
Debitur kita ini siapa? Dia di dalam situasi yang seperti apa dan dia berada di dalam kondisi seperti apa? Kita harus memahami.
14:53
Jadi inilah Bapak Ibu. Saya bukannya antipati, saya bukannya tidak setuju, tetapi saya selalu katakan kepada teman-teman
15:06
Anda dalam melakukan analisa kredit pasti ada formulir analisanya. Anda pasti punya tools pengukuran untuk analisanya. Anda punya daftar isian, katakanlah yang sudah paten yang sudah sesuai dengan standart operation Anda, standart operation perusahaan, Anda harus lakukan.
15:17
Bagus, tetapi saya katakan, tolong jangan jadikan itu sebagai parameter utama dan satu-satunya. Kalau parameter utama, iya, tapi bukan satu-satunya. Karenaan situasi ini adalah situasi yang selalu berubah,
15:35
dan situasi ini yang membutuhkan kepekaan kita untuk melakukan analisa. Nah, contoh. Ayo kita lihat, kita lihat.
15:51

00:00
Baik, ayo ya. Sekarang interaktif ya. Silakan ya Anda
00:02
enggak apa-apa e Silakan.
00:08
Boleh dinyalakan mikrofonnya? Boleh dinyalakan, boleh dinyalakan.
00:10
Pada waktu gambar ini saya munculkan yang di benak Anda yang harus kita analisa apa?
00:13
Apa ya, Ndika kayaknya ini mau berbicara. Silakan, silakan. Pak Yadika.
00:23
Eh arah tujuannya sih. Eh kita mau ke mananya,
00:28
Eh arah tujuannya, Pak. Arah tujuannya? Iya, betul.
00:33
Oke, bagus. Pak Yadika mengatakan arah tujuannya. Harus jelas.
00:39
Harus jelas ke mana, tujuannya ya? Oke. Kemudian yang lain. Berarti kalau arah tujuannya ini kredit ini visi daripada perusahaan itu apa sih memberikan kredit, tujuan perusahaan? Kemudian kredit ini akan digunakan oleh calon debitur kita itu apa? Semua harus sinkron ya Pak Yadika, ya?
00:47
Betul, Pak.
1:00
Oke, bagus. Yang lain.
1:01
Tidak usah malu-malu.
1:03
Jarak, Pak. Jarak tempuhnya. Jarak tempuhnya. Betul. Bisa.
1:14
Jarak tempuhnya. Kemudian Anda lihat, ini berjalannya saya munculkan semua. Nah,
1:19
ya? Nah,
1:26
sama-sama melakukan perjalanan, sama-sama melakukan perjalanan. Tetapi mereka dalam situasi yang berbeda.
1:33
Analisa kita sama atau tidak? Berbeda.
1:39
Tidak akan sama. Beda. Beda.
1:41
Beda.
1:41
Beda.
1:41
Dari atribut saja, dari atribut. Sepatu yang digunakan pada waktu jalan di jalan raya, untuk spot ya. Kemudian mungkin eh dia ini mau ke kampus kemudian untuk hiking ataukah di padang gurun ataukah pada waktu melintasi sungai melintasi sawah, sama atau tidak?
1:46
Tidak sama.
2:02
Padahal aktivitasnya sama. Jadi kalau kita memberikan kredit, sama-sama kredit. Sama-sama kredit. Tetapi pada waktu mereka dalam situasi yang berbeda kita melakukan analisanya tidak akan sama.
2:08
Nah, inilah dia.
2:21
Inilah yang dikatakan eh mengapa analisa kredit kita harus memperhitungkan analisa situasionalnya.
2:25
Nah, kira-kira pada waktu di gambar yang pertama di jalan raya, kemungkinan yang akan ditemui ditemui oleh kita dengan yang berjalan di padang gurun akan sama atau ber- sama atau tidak?
2:30
Berbeda.
2:44
Berbeda. Lah. Beda Pak. Beda.
2:46
Kira-kira yang akan ditemui di padang gurun apa? Pasir, Pak. Hewan buas. Pasir.
2:54
Hewan buas, pasir, betul dia. Apa lagi?
2:57
Oase. Oase, betul. Kemudian apa lagi?
3:04
Kondisi cuaca Pak. Kondisi cuaca. Ter-at. Daripada cuacanya. Betul, dari cuacanya. Satu lagi, satu lagi, apa lagi? Kondisi fis- fisik, Pak.
3:10
Kondisi fisik. Lebih menguras ya. Lah, yang Anda katakan ini, itu adalah salah satu contoh mendasar daripada analisa kredit berbasis resiko.
3:21
Mengapa Anda bisa langsung katakan itu critical point tepat? Karena Anda sudah bisa memahami situasinya.
3:34
Nah, inilah yang mengapa saya katakan, mem- mengapa analisa situasional itu sangat-sangat mendukung daripada kualitas analisa Anda. Karena kita bisa memahami apa yang akan terjadi.
3:38
Nah, nanti kita tidak bisa secara teknis dulu ya, ini dari sisi paradigmanya dulu, ya. Nah, yang harus kita analisa tadi sudah Anda sampaikan. Cuaca, jaraknya, kemudian kemampuan fisik, kemudian daripada nanti mungkin ada berapa jauh jaraknya. Nah, sekarang kita coba lihat dari kalau kita seperti ini perjalanannya kalau tadi jalan kaki, kalau ini menggunakan kendaraan apa yang harus kita analisa, Pak?
3:57
Dari ketiga gambar ini, apa yang harus kita analisa?
4:30
Kendaraannya mungkin, Pak. Iya. Situasinya, Pak. Lokasinya, Pak. Betul, kendaraannya, situasinya, lokasinya. Kondisi alam.
4:36
Kondisi alam. Situasi alamnya. Situasi alamnya, betul.
4:47
Betul. Dan Anda yang Anda katakan itu sesuatu yang di te- ditemui di masa lalu atau yang akan ditemui di masa depan.
4:54
Masa depan. Masa depan. Masa yang akan datang. Masa depan.
5:03
Itulah kritis.
5:07
critical point daripada analisa kredit berbasis resiko.
5:11
Pada saat kita bisa memahami perjalanan kita ini akan berada berada dalam situasi yang seperti apa, kita lebih enak karena kita bisa memahami situasinya.
5:16
Nah, ini contoh ya, contoh ya. Contoh.
5:25
Pada saat kita tidak memahami situasinya, kita akan melakukan perjalanan dengan menggunakan kendaraan roda empat. Ternyata situasinya kita harus melewati sungai. Kita menggunakan sedan. Apakah bisa? Tidak bisa, yang terjadi adalah hanyut. Nah, seperti ini Bapak Ibu. Nah, kemudian,
5:30
ya. Bentar, sampai titik ini Anda bisa memahami tidak message-nya? Paham.
5:53
Bisa memahami ya, kalau teknisnya nanti dulu, teknisnya nanti dulu. Baik. Kemudian kita akan melihat
6:04
Nah, sekarang kita melihat analisa bisnis. Kita terapkan, kita terapkan ya.
6:14
Ini yang terjadi di kondisi saat ini.
6:18
Bisnis kita menghadapi situasi yang sangat berbeda dengan tahun-tahun sebelumnya. Kita hampir satu tahun ya ini ya, hampir satu tahun. Kira-kira apa yang akan terjadi di tahun-tahun berikutnya?
6:25
Nah, kita harus memahami situasinya.
6:34
Sama-sama di bidang pertanian. Sama-sama di bidang pertanian. Kira-kira Bapak Ibu yang akan lebih survive itu gambar yang tradisional modern atau yang sangat modern menggunakan pesawat? Tradi-sional.
6:44
Sangat modern. Sangat modern.
7:09
Sangat modern. Nah, mengapa lebih bisa bertahan ya? Yang sangat modern.
7:14
Lebih go- zaman, Pak. Itulah dia. Nah,
7:19
itulah dia. Dalam satu tahun ini, dalam satu tahun ini kami cukup banyak meng- eh membantu untuk discuss partner. Kami membantu untuk melatih yang pertanyaan paling umum pertanyaan paling umum nih ya Pak Deni. Bagaimana saya bisa tahu debitur ini dia akan survive atau tidak? Saya ke samping daripada karakter dan lain-lain, kita anggap itu sudah oke semua, tapi satu untuk bisa memastikan adalah kemampuan daripada adaptasi mereka.
7:30
Kemampuan adaptasi daripada calon debitur kita itu sangat menentukan tingkat kesehatan dan tingkat keselamatan di masa depan, apalagi di masa pandemi ini. Nah, kemampuan adaptasi. Jadi pola pikir kita, kebiasaan kita juga beradaptasi itu yang harus dimiliki oleh calon debitur dan itu adalah salah satu parameter yang bisa menentukan proses penilaian. Debitur kita akan survive atau tidak. Iya. Iya.
8:02
Nah, seperti itu ya. Nah, kemudian yang Anda katakan perubahan teknologi, mobilitas, perilaku sosial, kalau saya simpulkan, saya simpulkan itu didasari oleh apa? Kemampuan adaptasi daripada pola pikir.
8:48
Jadi pola pikir kita, kebiasaan kita juga beradaptasi.
10:02
Itu yang harus dimiliki oleh calon debitur dan itu adalah salah satu parameter yang bisa menentukan proses penilaian debitur kita akan survive atau tidak ya. Ya, mungkin masih kurang, Pak. Terbatas.
11:49
Ah, betul. Mungkin meningkat tapi terbatas.
11:55
Nah, inilah Bapak Ibu. Inilah yang harus kita lakukan analisa. Sama persis seperti ini. Sama persis seperti ini. Cuma nanti dalam penerapannya tidak bisa seperti ini ya. Penerapannya nanti kita akan breakdown lebih rinci disesuaikan dengan berbagai faktor nanti. Nah, seperti ini. Ini tapi ini pola pikir yang harus kita miliki. Nah, jadi begini. Nah, dua slide terakhir saya katakan, analisa kredit itu adalah bukan berbicara sesuatu yang statis tapi dinamis. Nah, kalau selama ini analisa kredit adalah hanya berhenti di dalam formulir analisa, kemudian ada checklist, checklist, checklist, oh, sudah terpenuhi. KTP-nya sudah ada? Ada. Eh SIUP, NPWP ada? Ada. Kakak? Kakak ada? Ada, usahanya ada, legalitasnya ada. Oke. Kemudian, laporan keuangannya ada? Ada. Di Kemudian angkanya kita masukkan Excel atau kita masukkan sudah program ya, kemudian keluar, "Oh, bagus, roar-nya bagus, likuiditasnya bagus, bukunya semua bagus. Layak atau tidak?" Anda katakan layak. Kalau cuma seperti itu, saya katakan analisa kreditnya baru statis. Baru statis.
12:18
Dan ini eh katakanlah kalau kita sebagai pengemudi, kita sama seolah-olah pengemudi bis, tetapi kita tidak bisa mengendalikan bis tersebut. Kita bukan driver yang baik. Nah,
13:25
karena dinamis maka analisa kreditnya adalah proaktif bukan reaktif. Ada Ya, mungkin kita sudah mengalaminya lah pada waktu kita melakukan analisa kredit secara statis, begitu ada masalah kita bongkar analisanya, "Dulu bagaimana ya kok bisa seperti ini?" dan segala macam. Nah, inilah. Ini tapi ini pola pikir yang harus kita miliki. Nah. Jadi begini. Ah.
13:40


00:00
Dan pada akhirnya ayo kita simpulkan sama-sama, karena kita adalah jantungnya perusahaan, karena kita harus melakukan sesuatu yang dinamis dan kemudian kita harus menjamin proses perjalanan pernikahan itu bisa berhasil. Berarti kualifikasi yang harus kita miliki apa? Nah, ayo.
00:18
Sebentar, oh, maaf.
00:21
Pak, Yadika kayaknya ini mau berbicara Silakan, silakan. Pak Yadika.
00:26
Eh, arah tujuannya sih. Eh kita mau ke mananya,
00:28
Eh arah tujuannya, Pak. Arah tujuannya? Iya, betul.
00:33
Oke, bagus. Pak Yadika mengatakan arah tujuannya, harus jelas.
00:39
Harus jelas ke mana tujuannya, ya? Oke. Kemudian, yang lain berarti kalau arah tujuannya ini kredit ini visi daripada perusahaan itu apa sih, memberikan kredit, tujuan perusahaan? Kemudian, kredit ini akan digunakan oleh calon debitur kita itu apa? Semua harus sinkron ya Pak Yadika ya?
00:47
Betul, Pak.
1:00
Oke, bagus. Yang lain.
1:01
Tidak usah malu-malu.
1:03
Jarak, Pak. Jarak tempuhnya. Jarak tempuhnya. Betul. Bisa.
1:14
Jarak tempuhnya. Kemudian Anda lihat, ini berjalannya saya munculkan semua. Nah,
1:19
Ya? Nah,
1:26
Sama-sama melakukan perjalanan, sama-sama melakukan perjalanan. Tetapi mereka dalam situasi yang berbeda.
1:33
Analisa kita sama atau tidak? Berbeda.
1:39
Tidak akan sama. Beda. Beda.
1:41
Beda.
1:41
Dari atribut saja. Dari atribut. Sepatu yang digunakan pada waktu jalan di jalan raya, untuk spot ya. Kemudian mungkin eh dia ini mau ke kampus kemudian untuk hiking ataukah di padang gurun ataukah pada waktu melintasi sungai melintasi sawah. Sama atau tidak?
1:46
Tidak sama.
2:02
Padahal aktivitasnya sama. Jadi kalau kita memberikan kredit, sama-sama kredit sama-sama kredit, tetapi pada waktu mereka dalam situasi yang berbeda kita melakukan analisanya tidak akan sama.
2:08
Nah, inilah dia.
2:21
Inilah yang dikatakan eh mengapa analisa kredit kita harus memperhitungkan analisa situasionalnya.
2:25
Nah, kira-kira pada waktu di gambar yang pertama di jalan raya, kemungkinan yang akan ditemui, ditemui oleh kita dengan yang berjalan di padang gurun akan sama atau ber- sama atau tidak?
2:30
Berbeda.
2:44
Berbeda lah.
2:46
Beda, Pak. Beda.
2:47
Kira-kira yang akan ditemui di padang gurun apa? Pasir, Pak. Hewan buas. Hewan buas.
2:54
Pasir, betul dia. Apa lagi?
2:57
Oase. Oase, betul. Kemudian, apa lagi? Kondisi cuaca, Pak. Kondisi cuaca. Terat. Daripada cuacanya, betul dari cuacanya. Satu lagi, satu lagi, apa lagi? Kondisi fis-fisik, Pak.
3:10
Kondisi fisik, lebih menguras ya. Lah, yang Anda katakan ini itu adalah salah satu contoh mendasar daripada analisa kredit berbasis risiko.
3:21
Mengapa Anda bisa langsung katakan itu critical point tepat? Karena Anda sudah bisa memahami situasinya.
3:34
Nah, inilah yang mengapa saya katakan, mem, mengapa analisa situasional itu sangat-sangat mendukung daripada kualitas analisa Anda, karena kita bisa memahami apa yang akan terjadi.
3:38
Nah, nanti kita tidak bisa secara teknis dulu, ya, ini dari sisi paradigmanya dulu ya. Nah, yang harus kita analisa tadi sudah Anda sampaikan. Cuaca, jaraknya, kemudian kemampuan fisik kemudian daripada nanti mungkin ada berapa jauh jaraknya. Nah, sekarang kita coba lihat dari kalau kita seperti ini, perjalanannya kalau tadi jalan kaki, kalau ini menggunakan kendaraan, apa yang harus kita analisa Pak?
3:57
Dari ketiga gambar ini, apa yang harus kita analisa?
4:30
Kendaraannya mungkin, Pak. Iya. Situasinya, Pak. Lokasinya, Pak. Betul, kendaraannya, situasinya, lokasinya. Kondisi alam.
4:36
Kondisi alam. Situasi alamnya. Situasi alamnya betul.
4:47
Betul. Dan Anda yang Anda katakan itu sesuatu yang di te- ditemui di masa lalu atau yang akan ditemui di masa depan. Masa depan. Masa depan. Masa yang akan datang. Masa depan.
5:03
Itulah kritis.
5:07
Critical point daripada analisa kredit berbasis risiko.
5:11
Pada saat kita bisa memahami perjalanan kita ini akan berada berada dalam situasi yang seperti apa kita lebih enak karena kita bisa memahami situasinya.
5:16
Nah, ini contoh ya contoh ya. Contoh.
5:25
Pada saat kita tidak memahami situasinya, kita akan melakukan perjalanan dengan menggunakan kendaraan roda empat. Ternyata situasinya kita harus melewati sungai. Kita menggunakan sedan. Apakah bisa? Tidak bisa, yang terjadi adalah hanyut. Nah, seperti ini Bapak Ibu. Nah, kemudian
5:30
ya. Bentar, sampai titik ini Anda bisa memahami enggak message-nya? Paham.
5:53
Bisa memahami ya, kalau teknisnya nanti dulu, teknisnya nanti dulu. Baik. Kemudian, kita akan melihat
6:04
Nah, sekarang kita melihat analisa bisnis. Kita terapkan, kita terapkan, ya.
6:14
Ini yang terjadi di kondisi saat ini.
6:18
Bisnis kita menghadapi situasi yang sangat berbeda dengan tahun-tahun sebelumnya. Kita hampir satu tahun ya ini ya. Hampir satu tahun. Kira-kira apa yang akan terjadi di tahun-tahun berikutnya?
6:25
Nah, kita harus memahami situasinya.
6:34
Sama-sama di bidang pertanian. Sama-sama di bidang pertanian. Kira-kira, Bapak Ibu, yang akan lebih survive itu gambar yang tradisional, modern atau yang sangat modern menggunakan pesawat? Tradisi-sional.
6:44
Sangat modern. Sangat modern.
7:09
Sangat modern. Nah, mengapa lebih bisa bertahan ya yang sangat modern? Lebih go-zaman, Pak.
7:19
Itulah dia. Nah, itulah dia. Dalam satu tahun ini, dalam satu tahun ini kami cukup banyak menge- eh membantu untuk discuss partner. Kami membantu untuk melatih yang pertanyaan yang paling umum pertanyaan paling umum ini ya. Pak Deni. Bagaimana saya bisa tahu debitur ini dia akan survive atau tidak? Saya ke sampingan daripada karakter dan lain-lain kita anggap itu sudah oke semua tapi satu untuk bisa memastikan adalah kemampuan daripada adaptasi mereka.
7:30
Kemampuan adaptasi daripada calon debitur kita itu sangat menentukan tingkat kesehatan dan tingkat keselamatan di masa depan apalagi di masa pandemi ini. Nah, kemampuan adaptasi. Jadi pola pikir kita, kebiasaan kita juga beradaptasi. Itu yang harus dimiliki oleh calon debitur dan itu adalah salah satu parameter yang bisa menentukan proses penilaian debitur kita akan survive atau tidak. Ya mungkin masih kurang, Pak. Terbatas.
8:02
Ah, betul. Mungkin meningkat tapi terbatas.
8:48
Nah, inilah Bapak Ibu,
12:00
inilah yang harus kita lakukan analisa, sama persis seperti itu, sama persis seperti ini. Cuma nanti dalam penerapannya tidak bisa seperti ini ya. Penerapannya nanti kita akan breakdown lebih rinci disesuaikan dengan berbagai faktor nanti. Nah, seperti ini. Ini tapi ini pola pikir yang harus kita miliki. Nah, jadi begini. Nah, mampu me-mbaca laporan keuangan, Pak. Betul.
1:46
Betul. Bapak Ibu, ah, nanti ya, nanti ya di berikutnya ya. Dari laporan keuangan itu kita bisa tahu perusahaan ini bagus atau tidak, perusahaan ini sehat atau tidak, manajemennya itu, mohon maaf ya ini bahasa saya ya, manajemennya pelit atau tidak, manajemennya itu subjektif atau objektif, kemudian, manajemennya ini katakanlah dia GCG-nya bagus atau tidak, itu bisa kelihatan dari angka-angka. Sama seperti karakter daripada debitur kita calon debitur. Kemudian potensi kehidupannya di masa lalu itu salah satunya bisa dilihat dari laporan keuangan. Jadi laporan keuangan ini bukan berbicara tanda kutip angka mati, tapi di dalam laporan keuangan itu banyak karakter banyak sifat yang bisa kita eksplor di sana. Oke. Baik, selain kemampuan membaca laporan keuangan apa lagi? Memahami proses bisnis, Pak. Betul betul sekali Pak Suparman. Memahami proses bisnis. Nah, berbicara terkait dengan proses bisnis. Sebentar sebentar. Eh, ada di antara Anda yang analisa kredit siapa ya? Ini contoh saja ya, contoh, ya. Iya. Pak.
3:33
Pak Yadika ya, analisis kredit ya? Betul.
3:43
Pak Yadika. Iya.
3:46
Eh proses untuk perkebunan wortel, Pak, bagus atau tidak? Bagus. Bagus.
4:26
Karena itu sudah sa- sudah makanan sehari-hari masyarakat Indonesia kan? Sayuran.
4:33
Proses bisnis Pak, ee. Pecelele, Pak. Makanan pecelele bagus atau tidak? Bapak sudah berpikir. Prospek untuk perkebunan anggur seperti background saya bagus atau tidak, Pak? Ah. Kira-kira bagus atau tidak? Lumayan bagus.
4:42
Kalau untuk pecelele lumayan bagus. Karena di tiap jalan, di tiap restoran pasti ada pecelele. Nah, sama seperti ini, sama seperti ini Pak Yadika. Iya betul.
4:50
Pak, proses untuk perkebunan wortel, Pak, bagus atau tidak? Bagus. Bagus.
5:05
Seorang analis. Seorang analis. Karena itu sudah, makanan. Eh, ini ya, Bapak Ibu, saya katakan seorang analis itu juga sebetulnya seorang konsultan bisnis, ya. Jadi saya katakan supaya kita seorang analis bisa sehat, itu kita juga harus menjadi seorang analis eh konsultan usaha, konsultan usaha. Betul, Pak Deni.
8:01
Nah, itulah, itulah. Jadi, mau tidak mau di sini ketiga memiliki kemampuan dan kemauan belajar yang sangat tinggi. Nah, sekunder.
8:27
Ada ini pendapat dari Bapak atau Ibu Mio Perdami. Katanya,
08:41
Iya, silakan. Pendapat pribadi saya kredit korporasi lebih kepada analisa terhadap cashflow commit dan kesesuaian dengan tren history, ekonomi nasional ataupun regional. Terus, ada juga dari Bapak Rifan katanya, seorang analis harus bisa konsid-
08:53
Betul.
09:06
Betul, betul.
09:09
Nah, yang Anda sampaikan betul. Nah, seperti itu ya, jadi ini kalau kita panjang kan itu masih banyak. Tapi kurang lebih seperti ini. Seperti ini Bapak Ibu.
09:16
Nah, jadi Bapak Ibu, pada waktu kita mau melakukan analisa kredit berbasis risiko inilah kemampuan yang harus kita miliki. Jadi, Bapak Ibu, Anda kata ya, Anda kata nanti kita punya waktu yang katakanlah dengan Pak Yogi nanti di buka kelas lagi tentang seperti ini, ya. Karena ini hanya secuil, hanya secuil, ini baru yang mendasar. Kita akan berbicara bagaimana melakukan analisa mulai mendasar daripada analisa diri kita sendiri. Jadi kita akan di-breakdown karakter eh kapasitas kita kemudian setelah kapasitas kita sudah cukup, baru kita berbicara teknis, Bapak Ibu. Karena begini. Sama seperti tanaman, tanaman, ya. Kalau tanahnya, karena sekebetulan saya suka tanaman, ya. Salah satu bisnis saya itu juga di bidang tanaman juga, jadi saya umpamakan tanaman. Sama seperti kita, saya tidak akan menanam bibit buah yang bagus ti- tidak. Sebelum saya tanam saya harus tahu kondisi tanahnya, saya harus tahu kondisi airnya, saya harus tahu kondisi cuacanya bagaimana. Bahkan kalau Anda boleh percaya atau tidak, tanaman ini nanti saya tanamnya menghadap ke arah mana, itu saya harus tahu Pak. Supaya tanaman itu tidak stres. Sama seperti itu. Jadi nanti, pada waktu di sesi, di sesi berikutnya, kita akan bahas satu per satu, Anda dengan saya kita akan bahas mengenai fondasi apa? karakter apa? kemampuan apa yang harus kita kembangkan, baik personal. Sebenarnya dari beberapa yang tadi kita interaktif sudah kelihatan. Betulnya, cuma mungkin bukan sesinya di sana ya, Mbak Dita?
09:16
Betul, Pak.
11:15
Seperti di nanti saya dikatakan Pak Riki seperti seorang dukun nanti. Tidak, sebetulnya tidak ada ilmunya, ada ilmunya. Nah, seperti itu ya, Bapak Ibu ya? Nah, inilah message-nya. Message-nya. Jadi kesimpulannya kita adalah seorang ee jantung perusahaan. Kemudian analisa kita adalah analisa masa lalu, masa kini dan masa depan, kemudian seperti sebuah pernikahan kita harus memahami proses dan memastikan finish sampai akhir. Nah, untuk bisa memastikan maka minimal dua analisa situasionalnya dan analisa bisnisnya kita harus kembangkan di sana.
11:26
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transkripsi: Nah, ini ya. Kita akan berbicara nah, ada beberapa faktor yang harus kita lihat dan ini saling berkaitan dan malam hari ini Bapak Ibu malam hari ini yang satu yang perlu kita pahami dulu kita hari ini tidak terlalu banyak berbicara tentang auditnya dulu ya. Audit itu maksudnya dalam arti apa? Contoh kita berbicara prosedur audit. Saya tidak akan berbicara sejauh sana dulu ya. Tapi kita akan berbicara apakah itu risk based audit. Kaitan-kaitannya antara dua hal. Ini ada beberapa hal yang harus kita koneksikan Bapak Ibu. Jadi kalau saya umpamakan ini adalah kita ada dua area dan di mana dua area ini harus disambungkan dengan sebuah jembatan dan jembatan itu namanya apa? Mindset kita. Nah, nah, ini ya, Bapak Ibu ya, nah, di sini kita katakan kalau kita Anda sudah bersiap-siap mau mempelajari risk based audit. Risk based audit ya, maka satu yang kami minta, kalau kami umpamakan kita adalah SKY, Anda dan saya adalah SKY. Maka Anda dan saya harus siap-siap menjadi yang namanya sahabat auditi, sahabat bagi yang kita periksa Bapak Ibu. Lah, ini dulu yang harus eee kita pahami di sini pada saat kita-saat eee sekarang kita belum siap, belum siap untuk menjadi sahabat, belum siap untuk menjadi sahabat ya. Maka mohon maaf ilmu yang kita bicarakan malam hari ini itu tidak akan bisa berjalan Bapak Ibu. Nah, ini ya Bapak Ibu, ya. Ini yang harus kita pahami dulu, nah. Kemudian secara sederhana, secara sederhana eee mungkin mohon maaf dengan Bapak atau Ibu yang lagi cursor Anda coretannya muncul di semuanya Bapak Ibu. Bapak, Bapak atau Ibu ya. Nah, kemudian Bapak Ibu. Nah, itu ya bahwa kita adalah sahabat kita harus siap. Nah, ini bukan sesuatu hal yang mudah Bapak Ibu, ya. Bukan sesuatu hal yang mudah ya. Pada saat kita menjadi seorang sahabat, itu membutuhkan sesuatu perubahan mind-mindset menjadi perubahan. Nah, kemudian pada dasarnya apakah-apakah eee risk based audit secara sederhananya kita akan perumpamaan eee boleh saya menyapa kepada Pak Bekti dulu Pak Bekti? Iya, Pak. Ya, mohon maaf Pak. Pak Bekti ini kebetulan ikut kelas kami di pembekalan manajemen risiko BSMR level 4 dan beliau luar biasa. Ah, Pak Bekti, ini kita mau perbintangkan eee buat sesuatu perumpamaan supaya mudah dimengerti Pak Bekti, apakah itu tentang risk based audit? Nah, Pak Bekti, kalau katakanlah Pak Bekti punya dua anak Pak, dua anak ya, dua anak. Katakanlah, yang satu, yang satu yang satu itu pendiam, yang satu pendiam Pak. Yang satu itu ceria sekali, ceria sekali. Pendekatan Bapak kepada dua anak ini akan sama atau berbeda Pak? Berbeda Pak, pasti berbeda Pak. Pasti berbeda. Tergantung, pendiam dan periang itu berbeda Pak. Oke, periang itu dalam arti tidak-tidak bisa diam Pak, oo, aktif sekali. Betul, Pak. Aktif, aktif. Nah, pengawasan ya, tanda kutip eee investasi waktu dan lain-lain untuk pengawasan ya. Bapak lebih banyak fokus kepada yang pendiam atau periang Pak? Mmm, pendiam. Pendiam, oke. Betul, Pak. Dari sisi, jangan sampai ini eee diamnya menjadi keterlaluan ya Pak ya? Betul. Nah. Tapi sih sebenarnya sama, dua-duanya Pak. Pengawasannya sama tidak-tidak pilih-pilih itu Pak. Betul. Dalam versi yang berbeda. Kalau yang aktif sekali, pengawasan secara fisiknya lebih kuat ataukah lebih ringan Pak? Lebih kuat Pak. Lebih kuat. Nah, terima kasih Pak Bekti. Nah, seperti pembicaraan saya dengan Pak Bekti, Pak Bekti mengatakan bahwa kalau anak ini periang sekali, yang aktif. Pengawasan secara fisik itu lebih ketat tapi kalau anak yang pendiam itu bisa dikatakan pengawasan tanda kutip secara mental itu lebih kuat. Karena tidak tahu apa yang di dalam hatinya, tapi kalau anak itu yang itu lebih tahu. Nah, inilah risk based audit Bapak Ibu, nah. Kurang lebih seperti ini. Jadi, untuk kondisi tertentu Jadi, untuk Jadi, untuk kondisi katakanlah kita menghadapi lima kondisi, belum tentu pengawasan kita atas kelima ini adalah sama, belum tentu Bapak Ibu. Kita harus tahu kondisinya masing-masing. Nah, kembali lagi. Sekarang eee Anda mungkin masih ingat Anda yang pernah ikut pembekalan risk management. Apakah Anda yang pernah baca-baca Anda mungkin tahu, apakah yang dinamakan dengan risiko? Risiko itu adalah sesuatu potensi kerugian, potensi kerugian ya. Yang dapat terjadi di kemudian hari bukan sekarang, bukan masa lalu yang terjadi di kemudian hari. Nah, inilah yang akhirnya yang saya katakan ini perlu membutuhkan perubahan mindset Bapak Ibu. Karena selama ini kalau kita bicara audit itu kita berbicara tentang masa lalu. Padahal risiko ini berbicara tentang sesuatu masa depan. Nah, ini yang kita harus tahu Bapak Ibu, kita harus tahu jembatan ya. Ya, jadi malam hari ini ini mohon maaf ini bukan hanya tanda kutip ilmu semata ya. Tapi mari kami ajak malam hari ini kita rubah mindset dari sisi yang lain supaya yang kita bicarakan bisa lebih maksimal. Nah, ada banyak hal yang terkait dengan risk based audit, salah satunya adalah terkait dengan enterprise risk management. Nah, itu berbicara dari sisi risikonya, cuma malam hari ini pembahasan kita bukan tentang enterprise risk management. Mungkin suatu saat ya, Bapak Ibu, yang kita agendakan kembali berbicara dari sisi enterprise risk management-nya. Nah, nah, ini yang kita pahami dulu pada saat kita menggunakan risk based audit Bapak Ibu, pada saat kita melakukan risk based audit ya, nah, maka fungsi SKY, fungsi kita itu bukan hanya sebagai penyidik, yang kami temui selama ini kalau eee cara-cara yang lama, SKY itu salah satunya sebagai penyidik mencari kesalahan kemudian tanda kutip ekstrim ya seperti polisi sedang mengejar penjahat. Atau hakim yang sebagai memvonis. Nah, ini-ini kondisi-kondisi yang lama Bapak Ibu, kondisi yang lama. Nah, kemudian mulai berjalan-berjalan, SKY itu juga sebagai dokter untuk menyembuhkan. Nah, menyembuhkan masalahnya disembuhkan, kemudian masalah disembuhkan, namun ternyata tidak hanya berhenti di sana. Ternyata pada waktu kita melakukan risk based audit, salah satu tuntutannya, kita itu juga harus bisa melakukan fungsi sebagai konsultan Bapak Ibu, sebagai konsultan. Nah, konsultan itu maksudnya apa? Maksudnya apa? Pada waktu kita memeriksa-memeriksa begitu kita menemukan sesuatu, maka kita harus bisa memberikan Ah, ini Anda melakukan seperti ini salah, seharusnya seperti ini, kalau Anda melakukan seperti ini akan berdampak menjadi seperti ini, seperti ini. Nah, maka jalan keluarnya, nah ini di sini. Kita memberikan solusi untuk perbaikan dan pengelolaannya. Nah, jadi di-di titik ini Bapak Ibu, saya simpulkan dulu saya simpulkan dulu, risk based audit itu adalah audit yang bukan hanya statis tapi dinamis. Kemudian kalau berperang tanda kutip berperang, cara auditnya bukan seperti orang yang menyerang, sporadis tidak tahu. Yang penting kita dapat temuan banyak, yang penting semua diperiksa, yang penting tanda kutip kita dapat kredit poin bukan seperti itu. Kalau porsi yang lama, porsi yang lama, itu saya tidak mengatakan itu jelek ya, ah. Itu boleh juga, tapi kalau yang lama begini. Kita melakukan pemeriksaan secara sporadis, waktunya terencana dan kita yang kita cari itu adalah temuan sebanyak mungkin. Nah, inilah audit yang tanda kutip eee pola pikir yang lama, Bapak Ibu. Tapi begitu kita melakukan risk based audit dengan pola yang pikir yang baru, maka katakanlah dari 10 area, kita harus tahu, ternyata area yang berisiko tinggi itu ternyata ada dua. Maka fokus kita itu adalah kepada dua area tersebut. Bukan berarti yang delapan area diabaikan bukan, tapi kita memberi perhatian khusus kepada delapan area tersebut. Nah, tanda kutip-tanda kutip begini, tanda kutip begini, tanda kutip begini Bapak Ibu, tanda kutip. Kita punya usaha peternakan. Kita punya usaha peternakan. Kita punya 10 ekor sapi, 10 ekor sapi Bapak Ibu ya. Pertanyaannya 10 ekor sapi ini, apakah kita awasi dengan pengawasan yang sama? Jawabannya bisa iya, bisa tidak? Bisa iya, bisa tidak. Kalau sapinya ini semua sehat-semua sehat, pengawasannya akan sama. Karena sehat semua. Betul. Tetapi, nah, tapi bagaimana Mbak Cita, jika dari 10 sapi ini ada dua sapi yang sakit? Apakah pengawasannya akan sama? Kayaknya lebih fokus ke yang sakit mungkin ya. Fokus yang sakit, oke. Katakanlah Mbak Cita punya tiga penjaga tiga orang penjaga ya. Tiga orang penjaga sapi. Kira-kira yang di Mbak Cita tugaskan untuk menjaga dua sapi ini berapa orang? Satu orang, Pak. Betul. Khusus ya. Iya. Ada pengawasan khusus. Jadi, dua satu orang mengawasi dua, yang dua orang lain mengawasi delapan ya. Iya, betul. Penting fokus, nah seperti ini Bapak Ibu. Nah, inilah-inilah inti daripada risk based audit, mengapa? Karena tujuan daripada risk based audit itu bukan mencari temuan atau kesalahan sebanyak mungkin, tetapi memberikan solusi perbaikan sebanyak mungkin. Indikatornya berbeda Bapak Ibu, indikatornya berbeda. Jadi indikatornya bukan dari sisi temuan tapi indikatornya adalah dari sisi solusinya. Nah, pertanyaan ya. Ah, ini pertanyaan, ya. Lalu dikatakan, Pak Deni bagaimana caranya saya bisa melihat itu risikonya yang tinggi di mana? Lah, itu memang tidak bisa instan Bapak Ibu. Nanti dalam risk based audit itu ada beberapa parameter, ada beberapa parameter. Jadi secara sederhana ya untuk Bapak Ibu untuk tingkatan pemula, tingkat pemula itu ada beberapa parameter. Sehingga berdasarkan parameter itu, Anda bisa melihat ini sapinya sedang sakit atau tidak. Contoh-contoh. Pada waktu pemeriksaan rutin, pemeriksaan rutin eee di pagi hari Anda sudah eee sapinya ini tanda kutip hidungnya berlendir atau tidak ya. Kemudian dia makannya lahap atau tidak? Dia geraknya aktif atau tidak. Terus mohon maaf kemudian dari feses, urine-nya ada kira-kira masalah atau tidak? Nah, ada parameternya Bapak Ibu, sehingga nanti bisa dilihat mana yang berisiko tinggi. Nah, jadi mengapa, ini yang membedakan risk based audit dengan yang bukan. Kalau risk based audit, itu Anda tidak bisa langsung berperang, tidak bisa, tidak bisa. Tapi Anda harus mengenali dulu medan perang Anda. Medan perang kita, siapa yang akan kita temui, memiliki tingkat risiko seperti apa, kemudian yang selama ini terjadi di sana apa-apa? Nah, itu baru di-bisa diberikan audit plan-nya. Nah, seperti itu Bapak Ibu ya. Ini, ini, nah, ini seperti ini.
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transkripsi: Nah, ada satu prinsip yang kami gunakan di dalam risk based audit. Di dalam risk based audit dan ini selalu kami tekankan kepada tim yang kami dampingi ada beberapa yang kami dampingi dan itu akhirnya merubah banyak hal dan bahkan yang fundamentalnya termasuk SOP nya harus kami rubah Bapak Ibu. Mindset dari yang kami sayangkan juga Bapak Ibu ada ada satu tim yang kami dampingi di salah satu bank ternyata mohon maaf mindset-nya tidak bisa berubah dan harus dibongkar. Tim nya harus dibongkar karena tidak bisa berjalan maksimal. Nah, yang selalu kami tekankan, kami gini, nah ini sederhana. Ini menggunakan bahasa anak muda ya, kesalahan itu adalah masa lalu. Ya. Iya, Pak. Jadi kalau kita mengaudit, kita hanya mencari kesalahan, kita itu mohon maaf, kita hanya orang-orang yang hidup terjebak di masa lalu. Nah, Tapi risk based audit itu adalah memberikan solusi. Nah, solusi itu adalah perbaikan dan perbaikan pengelolaan di masa bukan hanya masa depan tapi bisa dilaksanakan mulai sekarang. Nah, ini sekarang. Nah, inilah mengapa kami katakan it's time to move on. Nah, mohon maaf, untuk risk based audit itu tidak akan bisa berjalan maksimal kalau kita tipe-tipe orang yang tidak bisa move on Bapak Ibu. Tidak bisa. Eee dari dahulu sampai sekarang kan pekerjaan saya selama ini, SOP nya selama ini hasilnya sudah bagus. Nah, Mengapa tidak bisa dilaksanakan? Nah, itu berarti kita tidak bisa move on. Kemudian kita kan, "Saya kan senior, kamu junior. Saya kan lebih dulu masuk di sini" itu tidak bisa. Mohon maaf, kalau sudah seperti itu risk based audit ini berapa pun yang kami berikan tidak akan bisa. Nah, seperti ini ya. Nah, nah, ini makanya ini harus merubah mindset Bapak Ibu. Harus merubah mindset di sini. Nah, ada apapun SOP Anda bisa kok, bisa, bisa. Asal kita merubah mindset-nya. Ya, seperti ini ya. Nah, kemudian salah satu tuntutan besar kita, kalau mau melakukan fungsi risk based audit. Nah, itu adalah kemampuan untuk melihat akar masalah dan menemukan celah solusi di masa depan. Nah, kira-kira sebentar, kira-kira Bapak Ibu, menemukan akar masalah itu sesuatu hal yang mudah atau sulit Pak? Nah, Kira-kira kalau menurut Mbak Dita bagaimana mudah atau sulit Pak menemukan akar masalah? Kalau menurut aku mungkin masih agak sulit sih Pak, di sini ya. Iya, betul. Tidak semudah itu. Iya. Nah. Banyak yang harus dipertimbangkan gitu untuk eee akar-akar masalah. Ah, Mbak Dita, kira-kira kita menemukan akar masalah saja itu tidak semudah itu ya, saya tidak katakan sulit, tidak semudah itu. Berarti apalagi mencari solusinya celah solusinya. Iya, betul Pak. Nah, Bapak Ibu, Bapak Ibu, nah, di titik ini di titik ini. Maka di sini saya bisa simpulkan apa? Perubahan mindset yang berikutnya, pola pikir kita maka kita harus rubah. Mohon maaf ya, ini pola pikirnya bukan pola pikir yang konvensional yang kita lewat jalan darat, tidak. Kalau kita lewat jalan darat pandangan kita terbatas. Maka ini adalah kita harus seperti helicopter view. Kita terbang ke atas ya. Semakin ruang lingkup kita harus semakin luas, nah ini. Inilah perubahan mindset-nya Bapak Ibu, nah salah satunya dengan apa? Banyak hal, banyak hal nanti kita bisa latih. Tapi mungkin waktu ini kita terbatas ya, mendengar lebih banyak sedikit berbicara. Menahan emosi lebih kuat dibandingkan banyak bicara. Kemudian, eee kemauan untuk upgrade, update, dan selalu upgrade Bapak Ibu. Nah, di sini nanti pada waktu kita berlatih tentang risk based audit itu bukan hanya eee ilmu, eee jadi begini begini. Di materi kita, nanti risk based audit itu ada materi tentang risk management, materi tentang audit itu sendiri, materi tentang komunikasi sendiri, materi tentang micro expression. Ada Bapak Ibu, itu semua lengkap, semua lengkap. Nah, ini kemampuan ini yang harus kita miliki. Nah, jadi mohon maaf. Anda saat ini adalah tipe orang yang suka belajar atau tidak? Yang suka upgrade ilmu atau tidak. Kalau yang tidak suka upgrade ilmu mohon maaf eee sepertinya ini akan sulit Bapak Ibu. Nah, ini ya, ini tantangannya-tantangannya Bapak Ibu, ini tantangannya di situ. Jadi harus upgrade dan upgrade. Nah, saya tidak akan berlama-lama supaya kita nanti waktu interaksinya lebih banyak ya. Saya langsung kepada intinya dulu. Eee ini kita berikan perbedaan, komparasi-komparasi supaya kita ada bayangan ya apakah risk based audit itu ya. Eee komparasi antara financial audit dan risk based audit. Nah, selama ini kalau kita financial audit itu kita pendekatannya mengutamakan pada aspek finansial dan aspek kepatuhan. Nah, contoh aspek kepatuhan begini. Siapapun auditornya itu adalah selalu berbasis checklist yang dari SOP. Dari SOP ya. Kalau Anda melanggar SOP maka itu merupakan temuan. Nah, jika di dalam eee bukti transaksi tidak ada paraf, tidak ada tanda tangan, itu sudah merupakan temuan. Nah, itu yang sering kami temui. Tapi begitu di risk based audit itu tidak. Pendekatan auditnya mengutamakan pada bisnis lain yang mengandung risiko tinggi. Seperti tadi, dari 10 sapi tidak semua sapi perlakuannya sama. Nah, karena ada dua sapi yang sakit, maka perlakuannya dia akan lebih fokus di sana. Bukan berarti yang 8 diabaikan. Nah, ada 8 risiko yang dikelola diperbantukan. Ini saya bicara dari sisi perbankan ya, secara general itu ada 8 risiko. Kredit, pasar, operasional, likuiditas, hukum, strategi, reputasi, kepatuhan. Ada 8 di sana. Nah, bisa jadi bisa jadi 40% seperti kondisi saat ini ya, kondisi saat ini, 40% bisa jadi Anda fokusnya kepada resiko kredit. Karena saat ini resiko kredit cenderung meningkat. Nah, kemudian kalau di-breakdown lagi, risiko kredit yang di bidang apa? Apakah dari sisi agunan, apakah dari sisi NPL, apakah dari sisi konsentrasi kredit. Nah, apakah dari sisi yang lain. Ini nanti bisa diprosentasi kembali kita fokusnya ke mana? Nah, pertanyaannya, pertanyaannya, mengapa kita harus melihat bisnis lain yang risiko tinggi? Mengapa bukan semua? Nah, karena risk based audit ini nanti digunakan untuk pengambilan keputusan Bapak Ibu. Jadi ada kemampuan pengambilan keputusan yang di sini betul-betul digodok. Jadi mohon maaf, eee auditor-auditor yang tanda kutip itu yang tidak mau me-eee melihat hal ini yang arahnya visinya bukan untuk pengambilan keputusan tidak akan bisa, tidak akan bisa. Maka akan kembali kepada pola yang lama. Nah, karena risk based audit itu adalah untuk solusi dan pengambilan keputusan. Nah, kemudian kita lihat financial audit yang lama itu untuk memastikan efektivitas pengendalian internal. Nah, terus auditor dalam peningkatan efisiensi usahanya. Tapi kalau dalam risk based audit, nah, seperti saya katakan sebelum kita berperang kita identifikasi dulu medan perangnya. Sama karena risiko itu di pengelolaan risiko itu dimulai dari identifikasi. Nah, kita akan melihat risiko ini apakah nanti dimitigasinya itu dengan risk tolerance. Kemudian kita melihat efektivitas penerapan di masing-masing risk taking unit dan di risk management unit-nya. Nah, di-breakdown lagi di sana Bapak Ibu. Nah, tentang efektivitas penerapan eee di risk taking unit dan di risk management unit-nya. Nah, ini sesuatu hal yang detail dan dalam. Kemudian audit plan-nya. Kalau financial audit itu sudah disusun tahunan Bapak Ibu. Dulu pada waktu kami belum menerapkan risk based audit, setiap tahun kami menyusun. Kami membantu mereka menyusun. Ya, terkadang ada surprise audit. Tetapi kalau begitu risk based audit dilakukan, tidak bisa. Ada satu kantor dari berbagai sisi dinilai dan segala macam memang sudah oke, sudah bagus. Itu mungkin dilihatnya hanya setahun sekali. Secara berkala ada, hanya ada satu petugas yang untuk memantau memantau. Eee bahkan ada 4 kantor itu dipantau hanya oleh 2 petugas. Karena mereka betul-betul sudah bagus dari per-. Tapi ada satu kantor itu tanda kutip yang harus digeruduk Bapak Ibu dan sewaktu-waktu. Mengapa? Karena di sana tingkat risikonya tinggi. Lah, inilah risk based audit itu audit plan-nya tidak bisa disusun per tahun tapi harus fleksibel. Nah, pertanyaannya, fleksibelnya berapa lama Pak Deni? Saya jawab, tergantung Anda mau-mau seberapa sensitif. Kalau kita melakukan penilaian eee risikonya, profil risikonya itu per 3 bulan, ya mungkin bisa jadi per 3 bulan. Tapi kalau kita menginginkan eee risiko itu dinilai per hari, pergerakannya per hari. Bisa jadi risk based audit-nya walaupun tidak secara eee frontal langsung ya, pengawasannya bisa jadi dilakukan setiap hari juga. Lah ini Bapak Ibu, terkait dengan audit plan-nya. Nah, kemudian, eee financial audit-nya bisa financial audit itu sendiri, operational audit, compliance audit, dan management audit. Ini biasanya digabung, gabung ya. Nah, tapi kalau risk based audit tidak. Mayoritas diarahkan kepada project audit. Mengapa? Karena lihatnya dari sisi risiko. Risiko yang berat, tanda kutip yang berat di kantor A itu sekarang apa? Lah itulah yang menjadi project audit-nya. Nah, sekali lagi bukan untuk menemukan kesalahannya saja, bukan untuk eee mencari kelemahan, tetapi tujuan utamanya adalah untuk mencari solusi. Solusinya. Nah, solusi untuk pengambilan keputusan. Lah, keterlibatannya, eee ya memang kalau di financial audit, seperti komisaris, direksi itu biasanya pada saat pengesahan audit plan maupun eee exit meeting ya, exit meeting. Tapi kalau risk based audit tidak bisa. Mulai tahap awal itu sudah mau eee me-ikut mengawal Bapak Ibu, komisaris, komite audit, direksi itu sudah mulai mengawal. Nah, ini. Kemudian, eee risk based audit itu lebih spesifik ya lebih spesifik. Anda bisa baca di sini, kemudian periode waktunya itu enggak bisa di sulit eee ditetapkan karena dia selalu beradaptasi. Nah, kemudian bukan hanya compliance testing, namun dilengkapi dengan substantif eee testing di sana. Nah, dilihatnya dari apa? Risk control system. Kalau Anda ingat, eee terkait dengan profil risiko itu ada dua. Ada dua ya, nah. Inherent risk atau risiko yang melekat dan risk control system atau kalau terkadang Anda punya kualitas penerapan manajemen risiko. Ada dua hal. Dan ini menjadi konsen Bapak Ibu di dalam risk based audit kedua-duanya ini. Saling terkait eee nah, eee di sini pengambilan keputusannya. Anda lihat di sini audit recommendation-nya ya. Sama seperti pada waktu kita mempelajari risk management, ada risk avoidance, risk transfer, risk termination, risk diversification, risk acceptance, risk neutral. Nah, ini banyak. Inilah salah satu solusi walaupun bukan hanya nanti langsung ini dikatakan risk avoidance tidak. Ada ulasannya di sana, ada ulasannya.
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transkripsi: Kita lihat apa keuntungan risk based audit keuntungannya. Nah, kita melihat ini sebagai satu kesatuan. Kemudian bahasa komunikasi. Nah, ini nanti juga diajarkan Bapak Ibu bahasa komunikasinya. Nah, bahasa komunikasinya itu match antara SKAI dengan management. Mengapa? Karena di dalam risk based audit kita sudah memperhitungkan audit itu sendiri, kita sudah memperhitungkan risiko, kita sudah memperhitungkan enterprise risk management. Dan itu secara eee sudah inline dengan visi misi perusahaan, keputusan. Nah, mungkin kalau Anda yang sudah pernah belajar ya tentang risk appetite, risk limit, risk tolerance, itu sudah satu inline-lah Bapak Ibu. Nah, di sana. Kemudian rekomendasi auditnya lebih mudah, kemudian lebih efisien. Nah, yang terakhir bagi Anda khususnya anak-anak muda saya lihat di sini banyak anak muda ya, Mbak Dita ya. Banyak Pak, ada juga yang-yang masih ini, Pak. Katakannya tuh kalau enggak salah tuh ada dari mahasiswa-mahasiswa juga Pak. Banyak ya. Nah, ini cocok, Mbak Dita, cocok-cocok. Karena risk based audit ini tidak menawarkan sesuatu yang membosankan. Kalau dulu audit yang lama Mbak Dita, cukup checklist Mbak Dita. Iya, siapapun kita bukan eee bukan meremehkan ya. Bukan siapapun kita, tapi checklist yang junior dan senior itu akan melakukan pekerjaan yang mirip-mirip. Karena ada checklist. Tapi kalau ini tidak, buat anak-anak muda ini lebih cocok. Karena di sini ada tantangannya dan dinamis. Tantangannya bukan untuk menjatuhkan, tapi tantangannya untuk mencari solusinya, Mbak. Dan bagaimana kita itu bisa memperbaiki? Nah, sesuatu tadi contoh katakanlah sapi begitu sakit bisa sembuh itu kan kebanggaannya luar biasa. Betul, Pak. Jadi untuk anak muda, Anda ini cocok sekali risk based audit. Nah, karena prestasinya lebih terukur, lebih kelihatan di sana. Nah, namun saya tidak memberikan sesuatu yang mimpi ya, tapi di sini ada kelemahannya juga. Anda harus memberikan waktu yang lebih untuk persiapan karena lebih kompleks ya. Kompleks. Kemudian memakan waktu. Kemudian saya ingatkan dulu, karena tadi saya katakan SKY adalah sahabat auditi. Kita Nah, lah, ini rawan mengurangi objektivitas dan independensi kita. Ini tantangannya, tantangan-tantangannya. Nah, kemudian ya masalah waktu memang tidak bisa di-bisa dipastikan. Nah, ini sekarang tahapannya. Pak Deni. Ya. Nanti Kak, kalau ada yang nanya boleh ditulis dulu mungkin ya di kolom chat, biar enggak lupa mungkin ya Pak Deni. Boleh, silakan. Karena ini kita sudah slide terakhir Pak, ini inti. Iya. Ya, jadi untuk Bapak Ibu peserta baik di Zoom maupun di YouTube, kalau ingin bertanya dan takutnya nanti lupa, boleh ditulis di kolom komentar atau mungkin kalau di YouTube tuh kolom chat ya Pak Deni ya. Betul. Baik Pak Deni, langsung lagi. Ya nanti ada tim yang akan membacakan ya, menyampaikan ya. Nah, begini. Tahapannya, tahapan yang dilakukan pertama itu adalah profiling kelembagaan. Ini yang saya katakan, ini adalah identifikasi medan perang kita. Nah, ada berapa risiko yang kita kelola di tempat kita bekerja itu ada berapa risiko? Itu kita harus tahu. Kemudian masing-masing risiko itu parameternya apa saja? Kita harus tahu. Pergerakan risiko, periode sekarang, periode yang lalu itu perbedaannya di mana? Kemudian terkait dengan trend beberapa periode ke belakang itu trennya bagaimana itu kita harus tahu. Audite kita yang akan kita audit itu tipe orangnya seperti apa, cara kerjanya seperti apa? Kita harus tahu. Nah, itu profiling. Nah, profiling-nya. Nah, kemudian setelah kita tahu maka kita baru bisa membuat audit plan. Nah, ini bedanya. Kalau yang lalu mungkin kita langsung tapi tidak bisa. Ini tahap ketiga, baru audit plan. Dan saya katakan Bapak Ibu, saya katakan ya, eee proses audit, pengalaman kami, pada waktu melakukan profiling off-site preliminary itu memakan effort, waktu, tenaga, itu kurang lebih 70 sampai 80% Bapak Ibu. Nah, justru pada saat audit, pada saat audit, itu justru kami hanya membutuhkan waktu 20%. Justru 80% itu ada di tingkat identifikasi dan perencanaan. Nah, inilah bedanya Bapak Ibu. Inilah bedanya. Nah, jadi eee tidak bisa di- Anda nanti jangan heran ya, Anda jangan kaget dengan kemampuan Anda setelah Anda bisa melakukan ini. Ternyata pada waktu Anda melakukan audit cukup di 1 hari, 1 hari saja. Anda akan menem-, bisa menemukan banyak akar masalah dan Anda bisa mera-merancangkan solusi yang begitu banyak. Nah, ini karena kita sudah di delapan, kurang lebih 70-80% di proses tiga proses awal, profiling, offset preliminary dan risk fokus audit-nya. Nah, kemudian baru kita susun fokus audit-nya berdasarkan yang risk fokus audit plan-nya, berdasarkan offset preliminary risk assessment-nya. Nah, ini, audit dijalankan. Nah, kalau reporting maupun post audit monitoring-nya itu sederhana-sederhana itu bisa dikatakan eee apapun formatnya bacaannya free format. Free format. Bisa didesain dengan berbagai macam cara. Namun intinya di sini profiling, offset preliminary, dan risk fokus audit plan itu yang pegang keuangan. Pegang, eee peranan yang besar Bapak Ibu. Nah, ini sudah kita berikan profiling itu nanti keluarnya apa? Profil keuangan dan non keuangan, kemudian eee offset itu hasil akhirinya adalah preliminary risk analisis report, itu terkait dengan profil risiko, kemudian risk fokusnya, ada audit working plan, nah, ini-ini kita berikan sudah produknya. Nah, seperti ini Bapak Ibu. Jadi kesimpulannya apa? Risk based audit itu adalah ee audit bukan yang sporadis tapi audit yang terencana, rencananya tanda kutip bukan hanya rencana tahunan tapi rencananya adalah kepada area-area yang betul-betul membutuhkan perhatian kita dengan beberapa perubahan mindset, perubahan, pendekatan di sana.
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transkripsi: Nah, ini ya. Kita akan berbicara nah, ada beberapa faktor yang harus kita lihat dan ini saling berkaitan dan malam hari ini Bapak Ibu malam hari ini yang satu yang perlu kita pahami dulu kita hari ini tidak terlalu banyak berbicara tentang auditnya dulu ya. Audit itu maksudnya dalam arti apa? Contoh kita berbicara prosedur audit. Saya tidak akan berbicara sejauh sana dulu ya. Tapi kita akan berbicara apakah itu risk based audit. Kaitan-kaitannya antara dua hal. Ini ada beberapa hal yang harus kita koneksikan Bapak Ibu. Jadi kalau saya umpamakan ini adalah kita ada dua area dan di mana dua area ini harus disambungkan dengan sebuah jembatan dan jembatan itu namanya apa? Mindset kita. Nah, nah, ini ya, Bapak Ibu ya, nah, di sini kita katakan kalau kita Anda sudah bersiap-siap mau mempelajari risk based audit. Risk based audit ya, maka satu yang kami minta, kalau kami umpamakan kita adalah SKY, Anda dan saya adalah SKY. Maka Anda dan saya harus siap-siap menjadi yang namanya sahabat auditi, sahabat bagi yang kita periksa Bapak Ibu. Lah, ini dulu yang harus eee kita pahami di sini pada saat kita-saat eee sekarang kita belum siap, belum siap untuk menjadi sahabat, belum siap untuk menjadi sahabat ya. Maka mohon maaf ilmu yang kita bicarakan malam hari ini itu tidak akan bisa berjalan Bapak Ibu. Nah, ini ya Bapak Ibu, ya. Ini yang harus kita pahami dulu, nah. Kemudian secara sederhana, secara sederhana eee mungkin mohon maaf dengan Bapak atau Ibu yang lagi cursor Anda coretannya muncul di semuanya Bapak Ibu. Bapak, Bapak atau Ibu ya. Nah, kemudian Bapak Ibu. Nah, itu ya bahwa kita adalah sahabat kita harus siap. Nah, ini bukan sesuatu hal yang mudah Bapak Ibu, ya. Bukan sesuatu hal yang mudah ya. Pada saat kita menjadi seorang sahabat, itu membutuhkan sesuatu perubahan mind-mindset menjadi perubahan. Nah, kemudian pada dasarnya apakah-apakah eee risk based audit secara sederhananya kita akan perumpamaan eee boleh saya menyapa kepada Pak Bekti dulu Pak Bekti? Iya, Pak. Ya, mohon maaf Pak. Pak Bekti ini kebetulan ikut kelas kami di pembekalan manajemen risiko BSMR level 4 dan beliau luar biasa. Ah, Pak Bekti, ini kita mau perbintangkan eee buat sesuatu perumpamaan supaya mudah dimengerti Pak Bekti, apakah itu tentang risk based audit? Nah, Pak Bekti, kalau katakanlah Pak Bekti punya dua anak Pak, dua anak ya, dua anak. Katakanlah, yang satu, yang satu yang satu itu pendiam, yang satu pendiam Pak. Yang satu itu ceria sekali, ceria sekali. Pendekatan Bapak kepada dua anak ini akan sama atau berbeda Pak? Berbeda Pak, pasti berbeda Pak. Pasti berbeda. Tergantung, pendiam dan periang itu berbeda Pak. Oke, periang itu dalam arti tidak-tidak bisa diam Pak, oo, aktif sekali. Betul, Pak. Aktif, aktif. Nah, pengawasan ya, tanda kutip eee investasi waktu dan lain-lain untuk pengawasan ya. Bapak lebih banyak fokus kepada yang pendiam atau periang Pak? Mmm, pendiam. Pendiam, oke. Betul, Pak. Dari sisi, jangan sampai ini eee diamnya menjadi keterlaluan ya Pak ya? Betul. Nah. Tapi sih sebenarnya sama, dua-duanya Pak. Pengawasannya sama tidak-tidak pilih-pilih itu Pak. Betul. Dalam versi yang berbeda. Kalau yang aktif sekali, pengawasan secara fisiknya lebih kuat ataukah lebih ringan Pak? Lebih kuat Pak. Lebih kuat. Nah, terima kasih Pak Bekti. Nah, seperti pembicaraan saya dengan Pak Bekti, Pak Bekti mengatakan bahwa kalau anak ini periang sekali, yang aktif. Pengawasan secara fisik itu lebih ketat tapi kalau anak yang pendiam itu bisa dikatakan pengawasan tanda kutip secara mental itu lebih kuat. Karena tidak tahu apa yang di dalam hatinya, tapi kalau anak itu yang itu lebih tahu. Nah, inilah risk based audit Bapak Ibu, nah. Kurang lebih seperti ini. Jadi, untuk kondisi tertentu Jadi, untuk Jadi, untuk kondisi katakanlah kita menghadapi lima kondisi, belum tentu pengawasan kita atas kelima ini adalah sama, belum tentu Bapak Ibu. Kita harus tahu kondisinya masing-masing. Nah, kembali lagi. Sekarang eee Anda mungkin masih ingat Anda yang pernah ikut pembekalan risk management. Apakah Anda yang pernah baca-baca Anda mungkin tahu, apakah yang dinamakan dengan risiko? Risiko itu adalah sesuatu potensi kerugian, potensi kerugian ya. Yang dapat terjadi di kemudian hari bukan sekarang, bukan masa lalu yang terjadi di kemudian hari. Nah, inilah yang akhirnya yang saya katakan ini perlu membutuhkan perubahan mindset Bapak Ibu. Karena selama ini kalau kita bicara audit itu kita berbicara tentang masa lalu. Padahal risiko ini berbicara tentang sesuatu masa depan. Nah, ini yang kita harus tahu Bapak Ibu, kita harus tahu jembatan ya. Ya, jadi malam hari ini ini mohon maaf ini bukan hanya tanda kutip ilmu semata ya. Tapi mari kami ajak malam hari ini kita rubah mindset dari sisi yang lain supaya yang kita bicarakan bisa lebih maksimal. Nah, ada banyak hal yang terkait dengan risk based audit, salah satunya adalah terkait dengan enterprise risk management. Nah, itu berbicara dari sisi risikonya, cuma malam hari ini pembahasan kita bukan tentang enterprise risk management. Mungkin suatu saat ya, Bapak Ibu, yang kita agendakan kembali berbicara dari sisi enterprise risk management-nya. Nah, nah, ini yang kita pahami dulu pada saat kita menggunakan risk based audit Bapak Ibu, pada saat kita melakukan risk based audit ya, nah, maka fungsi SKY, fungsi kita itu bukan hanya sebagai penyidik, yang kami temui selama ini kalau eee cara-cara yang lama, SKY itu salah satunya sebagai penyidik mencari kesalahan kemudian tanda kutip ekstrim ya seperti polisi sedang mengejar penjahat. Atau hakim yang sebagai memvonis. Nah, ini-ini kondisi-kondisi yang lama Bapak Ibu, kondisi yang lama. Nah, kemudian mulai berjalan-berjalan, SKY itu juga sebagai dokter untuk menyembuhkan. Nah, menyembuhkan masalahnya disembuhkan, kemudian masalah disembuhkan, namun ternyata tidak hanya berhenti di sana. Ternyata pada waktu kita melakukan risk based audit, salah satu tuntutannya, kita itu juga harus bisa melakukan fungsi sebagai konsultan Bapak Ibu, sebagai konsultan. Nah, konsultan itu maksudnya apa? Maksudnya apa? Pada waktu kita memeriksa-memeriksa begitu kita menemukan sesuatu, maka kita harus bisa memberikan Ah, ini Anda melakukan seperti ini salah, seharusnya seperti ini, kalau Anda melakukan seperti ini akan berdampak menjadi seperti ini, seperti ini. Nah, maka jalan keluarnya, nah ini di sini. Kita memberikan solusi untuk perbaikan dan pengelolaannya. Nah, jadi di-di titik ini Bapak Ibu, saya simpulkan dulu saya simpulkan dulu, risk based audit itu adalah audit yang bukan hanya statis tapi dinamis. Kemudian kalau berperang tanda kutip berperang, cara auditnya bukan seperti orang yang menyerang, sporadis tidak tahu. Yang penting kita dapat temuan banyak, yang penting semua diperiksa, yang penting tanda kutip kita dapat kredit poin bukan seperti itu. Kalau porsi yang lama, porsi yang lama, itu saya tidak mengatakan itu jelek ya, ah. Itu boleh juga, tapi kalau yang lama begini. Kita melakukan pemeriksaan secara sporadis, waktunya terencana dan kita yang kita cari itu adalah temuan sebanyak mungkin. Nah, inilah audit yang tanda kutip eee pola pikir yang lama, Bapak Ibu. Tapi begitu kita melakukan risk based audit dengan pola yang pikir yang baru, maka katakanlah dari 10 area, kita harus tahu, ternyata area yang berisiko tinggi itu ternyata ada dua. Maka fokus kita itu adalah kepada dua area tersebut. Bukan berarti yang delapan area diabaikan bukan, tapi kita memberi perhatian khusus kepada delapan area tersebut. Nah, tanda kutip-tanda kutip begini, tanda kutip begini, tanda kutip begini Bapak Ibu, tanda kutip. Kita punya usaha peternakan. Kita punya usaha peternakan. Kita punya 10 ekor sapi, 10 ekor sapi Bapak Ibu ya. Pertanyaannya 10 ekor sapi ini, apakah kita awasi dengan pengawasan yang sama? Jawabannya bisa iya, bisa tidak? Bisa iya, bisa tidak. Kalau sapinya ini semua sehat-semua sehat, pengawasannya akan sama. Karena sehat semua. Betul. Tetapi, nah, tapi bagaimana Mbak Cita, jika dari 10 sapi ini ada dua sapi yang sakit? Apakah pengawasannya akan sama? Kayaknya lebih fokus ke yang sakit mungkin ya. Fokus yang sakit, oke. Katakanlah Mbak Cita punya tiga penjaga tiga orang penjaga ya. Tiga orang penjaga sapi. Kira-kira yang di Mbak Cita tugaskan untuk menjaga dua sapi ini berapa orang? Satu orang, Pak. Betul. Khusus ya. Iya. Ada pengawasan khusus. Jadi, dua satu orang mengawasi dua, yang dua orang lain mengawasi delapan ya. Iya, betul. Penting fokus, nah seperti ini Bapak Ibu. Nah, inilah-inilah inti daripada risk based audit, mengapa? Karena tujuan daripada risk based audit itu bukan mencari temuan atau kesalahan sebanyak mungkin, tetapi memberikan solusi perbaikan sebanyak mungkin. Indikatornya berbeda Bapak Ibu, indikatornya berbeda. Jadi indikatornya bukan dari sisi temuan tapi indikatornya adalah dari sisi solusinya. Nah, pertanyaan ya. Ah, ini pertanyaan, ya. Lalu dikatakan, Pak Deni bagaimana caranya saya bisa melihat itu risikonya yang tinggi di mana? Lah, itu memang tidak bisa instan Bapak Ibu. Nanti dalam risk based audit itu ada beberapa parameter, ada beberapa parameter. Jadi secara sederhana ya untuk Bapak Ibu untuk tingkatan pemula, tingkat pemula itu ada beberapa parameter. Sehingga berdasarkan parameter itu, Anda bisa melihat ini sapinya sedang sakit atau tidak. Contoh-contoh. Pada waktu pemeriksaan rutin, pemeriksaan rutin eee di pagi hari Anda sudah eee sapinya ini tanda kutip hidungnya berlendir atau tidak ya. Kemudian dia makannya lahap atau tidak? Dia geraknya aktif atau tidak. Terus mohon maaf kemudian dari feses, urine-nya ada kira-kira masalah atau tidak? Nah, ada parameternya Bapak Ibu, sehingga nanti bisa dilihat mana yang berisiko tinggi. Nah, jadi mengapa, ini yang membedakan risk based audit dengan yang bukan. Kalau risk based audit, itu Anda tidak bisa langsung berperang, tidak bisa, tidak bisa. Tapi Anda harus mengenali dulu medan perang Anda. Medan perang kita, siapa yang akan kita temui, memiliki tingkat risiko seperti apa, kemudian yang selama ini terjadi di sana apa-apa? Nah, itu baru di-bisa diberikan audit plan-nya. Nah, seperti itu Bapak Ibu ya. Ini, ini, nah, ini seperti ini.

Nah, ada satu prinsip yang kami gunakan di dalam risk based audit. Di dalam risk based audit dan ini selalu kami tekankan kepada tim yang kami dampingi ada beberapa yang kami dampingi dan itu akhirnya merubah banyak hal dan bahkan yang fundamentalnya termasuk SOP nya harus kami rubah Bapak Ibu. Mindset dari yang kami sayangkan juga Bapak Ibu ada ada satu tim yang kami dampingi di salah satu bank ternyata mohon maaf mindset-nya tidak bisa berubah dan harus dibongkar. Tim nya harus dibongkar karena tidak bisa berjalan maksimal. Nah, yang selalu kami tekankan, kami gini, nah ini sederhana. Ini menggunakan bahasa anak muda ya, kesalahan itu adalah masa lalu. Ya. Iya, Pak. Jadi kalau kita mengaudit, kita hanya mencari kesalahan, kita itu mohon maaf, kita hanya orang-orang yang hidup terjebak di masa lalu. Nah, Tapi risk based audit itu adalah memberikan solusi. Nah, solusi itu adalah perbaikan dan perbaikan pengelolaan di masa bukan hanya masa depan tapi bisa dilaksanakan mulai sekarang. Nah, ini sekarang. Nah, inilah mengapa kami katakan it's time to move on. Nah, mohon maaf, untuk risk based audit itu tidak akan bisa berjalan maksimal kalau kita tipe-tipe orang yang tidak bisa move on Bapak Ibu. Tidak bisa. Eee dari dahulu sampai sekarang kan pekerjaan saya selama ini, SOP nya selama ini hasilnya sudah bagus. Nah, Mengapa tidak bisa dilaksanakan? Nah, itu berarti kita tidak bisa move on. Kemudian kita kan, "Saya kan senior, kamu junior. Saya kan lebih dulu masuk di sini" itu tidak bisa. Mohon maaf, kalau sudah seperti itu risk based audit ini berapa pun yang kami berikan tidak akan bisa. Nah, seperti ini ya. Nah, nah, ini makanya ini harus merubah mindset Bapak Ibu. Harus merubah mindset di sini. Nah, ada apapun SOP Anda bisa kok, bisa, bisa. Asal kita merubah mindset-nya. Ya, seperti ini ya. Nah, kemudian salah satu tuntutan besar kita, kalau mau melakukan fungsi risk based audit. Nah, itu adalah kemampuan untuk melihat akar masalah dan menemukan celah solusi di masa depan. Nah, kira-kira sebentar, kira-kira Bapak Ibu, menemukan akar masalah itu sesuatu hal yang mudah atau sulit Pak? Nah, Kira-kira kalau menurut Mbak Dita bagaimana mudah atau sulit Pak menemukan akar masalah? Kalau menurut aku mungkin masih agak sulit sih Pak, di sini ya. Iya, betul. Tidak semudah itu. Iya. Nah. Banyak yang harus dipertimbangkan gitu untuk eee akar-akar masalah. Ah, Mbak Dita, kira-kira kita menemukan akar masalah saja itu tidak semudah itu ya, saya tidak katakan sulit, tidak semudah itu. Berarti apalagi mencari solusinya celah solusinya. Iya, betul Pak. Nah, Bapak Ibu, Bapak Ibu, nah, di titik ini di titik ini. Maka di sini saya bisa simpulkan apa? Perubahan mindset yang berikutnya, pola pikir kita maka kita harus rubah. Mohon maaf ya, ini pola pikirnya bukan pola pikir yang konvensional yang kita lewat jalan darat, tidak. Kalau kita lewat jalan darat pandangan kita terbatas. Maka ini adalah kita harus seperti helicopter view. Kita terbang ke atas ya. Semakin ruang lingkup kita harus semakin luas, nah ini. Inilah perubahan mindset-nya Bapak Ibu, nah salah satunya dengan apa? Banyak hal, banyak hal nanti kita bisa latih. Tapi mungkin waktu ini kita terbatas ya, mendengar lebih banyak sedikit berbicara. Menahan emosi lebih kuat dibandingkan banyak bicara. Kemudian, eee kemauan untuk upgrade, update, dan selalu upgrade Bapak Ibu. Nah, di sini nanti pada waktu kita berlatih tentang risk based audit itu bukan hanya eee ilmu, eee jadi begini begini. Di materi kita, nanti risk based audit itu ada materi tentang risk management, materi tentang audit itu sendiri, materi tentang komunikasi sendiri, materi tentang micro expression. Ada Bapak Ibu, itu semua lengkap, semua lengkap. Nah, ini kemampuan ini yang harus kita miliki. Nah, jadi mohon maaf. Anda saat ini adalah tipe orang yang suka belajar atau tidak? Yang suka upgrade ilmu atau tidak. Kalau yang tidak suka upgrade ilmu mohon maaf eee sepertinya ini akan sulit Bapak Ibu. Nah, ini ya, ini tantangannya-tantangannya Bapak Ibu, ini tantangannya di situ. Jadi harus upgrade dan upgrade. Nah, saya tidak akan berlama-lama supaya kita nanti waktu interaksinya lebih banyak ya. Saya langsung kepada intinya dulu. Eee ini kita berikan perbedaan, komparasi-komparasi supaya kita ada bayangan ya apakah risk based audit itu ya. Eee komparasi antara financial audit dan risk based audit. Nah, selama ini kalau kita financial audit itu kita pendekatannya mengutamakan pada aspek finansial dan aspek kepatuhan. Nah, contoh aspek kepatuhan begini. Siapapun auditornya itu adalah selalu berbasis checklist yang dari SOP. Dari SOP ya. Kalau Anda melanggar SOP maka itu merupakan temuan. Nah, jika di dalam eee bukti transaksi tidak ada paraf, tidak ada tanda tangan, itu sudah merupakan temuan. Nah, itu yang sering kami temui. Tapi begitu di risk based audit itu tidak. Pendekatan auditnya mengutamakan pada bisnis lain yang mengandung risiko tinggi. Seperti tadi, dari 10 sapi tidak semua sapi perlakuannya sama. Nah, karena ada dua sapi yang sakit, maka perlakuannya dia akan lebih fokus di sana. Bukan berarti yang 8 diabaikan. Nah, ada 8 risiko yang dikelola diperbantukan. Ini saya bicara dari sisi perbankan ya, secara general itu ada 8 risiko. Kredit, pasar, operasional, likuiditas, hukum, strategi, reputasi, kepatuhan. Ada 8 di sana. Nah, bisa jadi bisa jadi 40% seperti kondisi saat ini ya, kondisi saat ini, 40% bisa jadi Anda fokusnya kepada resiko kredit. Karena saat ini resiko kredit cenderung meningkat. Nah, kemudian kalau di-breakdown lagi, risiko kredit yang di bidang apa? Apakah dari sisi agunan, apakah dari sisi NPL, apakah dari sisi konsentrasi kredit. Nah, apakah dari sisi yang lain. Ini nanti bisa diprosentasi kembali kita fokusnya ke mana? Nah, pertanyaannya, pertanyaannya, mengapa kita harus melihat bisnis lain yang risiko tinggi? Mengapa bukan semua? Nah, karena risk based audit ini nanti digunakan untuk pengambilan keputusan Bapak Ibu. Jadi ada kemampuan pengambilan keputusan yang di sini betul-betul digodok. Jadi mohon maaf, eee auditor-auditor yang tanda kutip itu yang tidak mau me-eee melihat hal ini yang arahnya visinya bukan untuk pengambilan keputusan tidak akan bisa, tidak akan bisa. Maka akan kembali kepada pola yang lama. Nah, karena risk based audit itu adalah untuk solusi dan pengambilan keputusan. Nah, kemudian kita lihat financial audit yang lama itu untuk memastikan efektivitas pengendalian internal. Nah, terus auditor dalam peningkatan efisiensi usahanya. Tapi kalau dalam risk based audit, nah, seperti saya katakan sebelum kita berperang kita identifikasi dulu medan perangnya. Sama karena risiko itu di pengelolaan risiko itu dimulai dari identifikasi. Nah, kita akan melihat risiko ini apakah nanti dimitigasinya itu dengan risk tolerance. Kemudian kita melihat efektivitas penerapan di masing-masing risk taking unit dan di risk management unit-nya. Nah, di-breakdown lagi di sana Bapak Ibu. Nah, tentang efektivitas penerapan eee di risk taking unit dan di risk management unit-nya. Nah, ini sesuatu hal yang detail dan dalam. Kemudian audit plan-nya. Kalau financial audit itu sudah disusun tahunan Bapak Ibu. Dulu pada waktu kami belum menerapkan risk based audit, setiap tahun kami menyusun. Kami membantu mereka menyusun. Ya, terkadang ada surprise audit. Tetapi kalau begitu risk based audit dilakukan, tidak bisa. Ada satu kantor dari berbagai sisi dinilai dan segala macam memang sudah oke, sudah bagus. Itu mungkin dilihatnya hanya setahun sekali. Secara berkala ada, hanya ada satu petugas yang untuk memantau memantau. Eee bahkan ada 4 kantor itu dipantau hanya oleh 2 petugas. Karena mereka betul-betul sudah bagus dari per-. Tapi ada satu kantor itu tanda kutip yang harus digeruduk Bapak Ibu dan sewaktu-waktu. Mengapa? Karena di sana tingkat risikonya tinggi. Lah, inilah risk based audit itu audit plan-nya tidak bisa disusun per tahun tapi harus fleksibel. Nah, pertanyaannya, fleksibelnya berapa lama Pak Deni? Saya jawab, tergantung Anda mau-mau seberapa sensitif. Kalau kita melakukan penilaian eee risikonya, profil risikonya itu per 3 bulan, ya mungkin bisa jadi per 3 bulan. Tapi kalau kita menginginkan eee risiko itu dinilai per hari, pergerakannya per hari. Bisa jadi risk based audit-nya walaupun tidak secara eee frontal langsung ya, pengawasannya bisa jadi dilakukan setiap hari juga. Lah ini Bapak Ibu, terkait dengan audit plan-nya. Nah, kemudian, eee financial audit-nya bisa financial audit itu sendiri, operational audit, compliance audit, dan management audit. Ini biasanya digabung, gabung ya. Nah, tapi kalau risk based audit tidak. Mayoritas diarahkan kepada project audit. Mengapa? Karena lihatnya dari sisi risiko. Risiko yang berat, tanda kutip yang berat di kantor A itu sekarang apa? Lah itulah yang menjadi project audit-nya. Nah, sekali lagi bukan untuk menemukan kesalahannya saja, bukan untuk eee mencari kelemahan, tetapi tujuan utamanya adalah untuk mencari solusi. Solusinya. Nah, solusi untuk pengambilan keputusan. Lah, keterlibatannya, eee ya memang kalau di financial audit, seperti komisaris, direksi itu biasanya pada saat pengesahan audit plan maupun eee exit meeting ya, exit meeting. Tapi kalau risk based audit tidak bisa. Mulai tahap awal itu sudah mau eee me-ikut mengawal Bapak Ibu, komisaris, komite audit, direksi itu sudah mulai mengawal. Nah, ini. Kemudian, eee risk based audit itu lebih spesifik ya lebih spesifik. Anda bisa baca di sini, kemudian periode waktunya itu enggak bisa di sulit eee ditetapkan karena dia selalu beradaptasi. Nah, kemudian bukan hanya compliance testing, namun dilengkapi dengan substantif eee testing di sana. Nah, dilihatnya dari apa? Risk control system. Kalau Anda ingat, eee terkait dengan profil risiko itu ada dua. Ada dua ya, nah. Inherent risk atau risiko yang melekat dan risk control system atau kalau terkadang Anda punya kualitas penerapan manajemen risiko. Ada dua hal. Dan ini menjadi konsen Bapak Ibu di dalam risk based audit kedua-duanya ini. Saling terkait eee nah, eee di sini pengambilan keputusannya. Anda lihat di sini audit recommendation-nya ya. Sama seperti pada waktu kita mempelajari risk management, ada risk avoidance, risk transfer, risk termination, risk diversification, risk acceptance, risk neutral. Nah, ini banyak. Inilah salah satu solusi walaupun bukan hanya nanti langsung ini dikatakan risk avoidance tidak. Ada ulasannya di sana, ada ulasannya.

Kita lihat apa keuntungan risk based audit keuntungannya. Nah, kita melihat ini sebagai satu kesatuan. Kemudian bahasa komunikasi. Nah, ini nanti juga diajarkan Bapak Ibu bahasa komunikasinya. Nah, bahasa komunikasinya itu match antara SKAI dengan management. Mengapa? Karena di dalam risk based audit kita sudah memperhitungkan audit itu sendiri, kita sudah memperhitungkan risiko, kita sudah memperhitungkan enterprise risk management. Dan itu secara eee sudah inline dengan visi misi perusahaan, keputusan. Nah, mungkin kalau Anda yang sudah pernah belajar ya tentang risk appetite, risk limit, risk tolerance, itu sudah satu inline-lah Bapak Ibu. Nah, di sana. Kemudian rekomendasi auditnya lebih mudah, kemudian lebih efisien. Nah, yang terakhir bagi Anda khususnya anak-anak muda saya lihat di sini banyak anak muda ya, Mbak Dita ya. Banyak Pak, ada juga yang-yang masih ini, Pak. Katakannya tuh kalau enggak salah tuh ada dari mahasiswa-mahasiswa juga Pak. Banyak ya. Nah, ini cocok, Mbak Dita, cocok-cocok. Karena risk based audit ini tidak menawarkan sesuatu yang membosankan. Kalau dulu audit yang lama Mbak Dita, cukup checklist Mbak Dita. Iya, siapapun kita bukan eee bukan meremehkan ya. Bukan siapapun kita, tapi checklist yang junior dan senior itu akan melakukan pekerjaan yang mirip-mirip. Karena ada checklist. Tapi kalau ini tidak, buat anak-anak muda ini lebih cocok. Karena di sini ada tantangannya dan dinamis. Tantangannya bukan untuk menjatuhkan, tapi tantangannya untuk mencari solusinya, Mbak. Dan bagaimana kita itu bisa memperbaiki? Nah, sesuatu tadi contoh katakanlah sapi begitu sakit bisa sembuh itu kan kebanggaannya luar biasa. Betul, Pak. Jadi untuk anak muda, Anda ini cocok sekali risk based audit. Nah, karena prestasinya lebih terukur, lebih kelihatan di sana. Nah, namun saya tidak memberikan sesuatu yang mimpi ya, tapi di sini ada kelemahannya juga. Anda harus memberikan waktu yang lebih untuk persiapan karena lebih kompleks ya. Kompleks. Kemudian memakan waktu. Kemudian saya ingatkan dulu, karena tadi saya katakan SKY adalah sahabat auditi. Kita Nah, lah, ini rawan mengurangi objektivitas dan independensi kita. Ini tantangannya, tantangan-tantangannya. Nah, kemudian ya masalah waktu memang tidak bisa di-bisa dipastikan. Nah, ini sekarang tahapannya. Pak Deni. Ya. Nanti Kak, kalau ada yang nanya boleh ditulis dulu mungkin ya di kolom chat, biar enggak lupa mungkin ya Pak Deni. Boleh, silakan. Karena ini kita sudah slide terakhir Pak, ini inti. Iya. Ya, jadi untuk Bapak Ibu peserta baik di Zoom maupun di YouTube, kalau ingin bertanya dan takutnya nanti lupa, boleh ditulis di kolom komentar atau mungkin kalau di YouTube tuh kolom chat ya Pak Deni ya. Betul. Baik Pak Deni, langsung lagi. Ya nanti ada tim yang akan membacakan ya, menyampaikan ya. Nah, begini. Tahapannya, tahapan yang dilakukan pertama itu adalah profiling kelembagaan. Ini yang saya katakan, ini adalah identifikasi medan perang kita. Nah, ada berapa risiko yang kita kelola di tempat kita bekerja itu ada berapa risiko? Itu kita harus tahu. Kemudian masing-masing risiko itu parameternya apa saja? Kita harus tahu. Pergerakan risiko, periode sekarang, periode yang lalu itu perbedaannya di mana? Kemudian terkait dengan trend beberapa periode ke belakang itu trennya bagaimana itu kita harus tahu. Audite kita yang akan kita audit itu tipe orangnya seperti apa, cara kerjanya seperti apa? Kita harus tahu. Nah, itu profiling. Nah, profiling-nya. Nah, kemudian setelah kita tahu maka kita baru bisa membuat audit plan. Nah, ini bedanya. Kalau yang lalu mungkin kita langsung tapi tidak bisa. Ini tahap ketiga, baru audit plan. Dan saya katakan Bapak Ibu, saya katakan ya, eee proses audit, pengalaman kami, pada waktu melakukan profiling off-site preliminary itu memakan effort, waktu, tenaga, itu kurang lebih 70 sampai 80% Bapak Ibu. Nah, justru pada saat audit, pada saat audit, itu justru kami hanya membutuhkan waktu 20%. Justru 80% itu ada di tingkat identifikasi dan perencanaan. Nah, inilah bedanya Bapak Ibu. Inilah bedanya. Nah, jadi eee tidak bisa di- Anda nanti jangan heran ya, Anda jangan kaget dengan kemampuan Anda setelah Anda bisa melakukan ini. Ternyata pada waktu Anda melakukan audit cukup di 1 hari, 1 hari saja. Anda akan menem-, bisa menemukan banyak akar masalah dan Anda bisa mera-merancangkan solusi yang begitu banyak. Nah, ini karena kita sudah di delapan, kurang lebih 70-80% di proses tiga proses awal, profiling, offset preliminary dan risk fokus audit-nya. Nah, kemudian baru kita susun fokus audit-nya berdasarkan yang risk fokus audit plan-nya, berdasarkan offset preliminary risk assessment-nya. Nah, ini, audit dijalankan. Nah, kalau reporting maupun post audit monitoring-nya itu sederhana-sederhana itu bisa dikatakan eee apapun formatnya bacaannya free format. Free format. Bisa didesain dengan berbagai macam cara. Namun intinya di sini profiling, offset preliminary, dan risk fokus audit plan itu yang pegang keuangan. Pegang, eee peranan yang besar Bapak Ibu. Nah, ini sudah kita berikan profiling itu nanti keluarnya apa? Profil keuangan dan non keuangan, kemudian eee offset itu hasil akhirinya adalah preliminary risk analisis report, itu terkait dengan profil risiko, kemudian risk fokusnya, ada audit working plan, nah, ini-ini kita berikan sudah produknya. Nah, seperti ini Bapak Ibu. Jadi kesimpulannya apa? Risk based audit itu adalah ee audit bukan yang sporadis tapi audit yang terencana, rencananya tanda kutip bukan hanya rencana tahunan tapi rencananya adalah kepada area-area yang betul-betul membutuhkan perhatian kita dengan beberapa perubahan mindset, perubahan, pendekatan di sana.

judul kursus: Pengenalan Tentang Sertifikasi Manajemen Resiko
nama institusi: Indonesian Bankers Club
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: 00:00 Nah, Bapak Ibu kalau berbicara tentang risk management itu ada dasar hukumnya. Jadi untuk sertifikasi ini dasar hukumnya dalam BI. Diperbarui di 2006 tentang sertifikasi risk management bagi pengurus, eh prinsipnya begini Bapak Ibu, jadi ini inti daripada BI ini adalah bahwa jika seseorang mau menduduki jabatan tertentu di perbankan, itu harus memiliki sertifikat risk management. Sertifikat risk management. Nah kata kuncinya ini adalah menduduki jabatan tertentu. Nah pertanyaannya, apakah kalau kita punya sertifikat ini pasti menduduki jabatan tersebut? eh kalau menurut saya belum tentu, namun kalau kita tidak memiliki sertifikat, pasti tidak akan bisa menduduki jabatan. Nah, jadi setidaknya di sini ada opportunity ada satu peluang bagi kita yang memiliki sertifikat. Nah, saya tidak terlalu bahas teknis ya tentang BI ini karena kita hanya berbicara fokusnya di sini dulu, nah, kemudian tingkatan sertifikasi itu ada lima, satu sampai kelima, saya ambil yang tertinggi dulu, bahwa tingkat lima ini adalah wajib bagi kita yang akan menduduki sebagai seorang direksi, ini wajib, direksi, nah, tingkat keempat itu adalah satu tingkat di bawah direksi dan seterusnya berarti kalau tingkat tiga, itu kita berbicara dua tingkat di bawah direksi. Ya, seperti ini Bapak Ibu. Jadi kalau kita berbicara sertifikasi risk management, bagi yang sudah menduduki jabatan atau akan menduduki jabatan itu adalah suatu keharusan. Namun bagi yang belum belum menduduki jabatan, ini ada satu peluang, ada satu peluang. Oke, kemudian, nah, kalau berbicara mengenai, eh ini kita berbicara secara teknis, bagaimana strategi lulusnya ya sekilas ini strategi lulus sekilas. Bahwa pola pelatihan yang selama ini kami bawa Bapak Ibu bagaimana, jadi begini, kalau kita mau lulus berarti ada satu tahapan yang ada beberapa tahapan yang harus kita lalui. Kalau kita mau lulus ada satu proses yang harus kita jalani, ada perjuangan yang harus kita lakukan, nah, untuk mempermudah perjuangan itu, maka selama ini kita desain pola pelatihannya itu kurang lebih ada tiga area, tiga area. Dan beberapa teman yang eh bersama kita di tempat ini sudah nanti bisa bercerita sedikit. Jadi yang pertama adalah yang kami coba bawa adalah bagaimana membawa peserta itu memahami kerangka materi. Jadi eh selama ini, kami tidak pernah menjanjikan peserta itu untuk lulus instan Bapak Ibu. Jadi eh katakanlah pasti lulus eh tanpa banyak berjuang, tidak. Kami adalah yang pertama, apapun tingkatannya, kami akan membawa peserta itu untuk memahami kerangka materi terlebih dahulu. Eh mengapa kami bawa eh pemahaman kerangka materi? Karena ternyata risk management ini itu Bapak Ibu mau jadi apapun, ini ternyata berguna. Katakanlah Anda mau berkarir di perbankan, ini sangat berguna. Kalau kita katakanlah mau buka usaha sendiri, ini juga sangat berguna. Anda mau jadi trainer, ini apalagi ini sangat berguna. Jadi yang kami bawa adalah memahami kerangka materi. Tujuan akhirnya bukan hanya Anda lulus, tetapi yang ilmu-ilmu yang kita pelajari di setiap tingkatan, ini dapat diaplikasikan di berbagai sisi kehidupan kita Bapak Ibu. Jadi ini kita tidak hanya berbicara saya lulus ya, tidak, tetapi ada begitu banyak manfaat yang dapat diterapkan. Nah, kemudian teknis untuk lulus yang berikutnya adalah kita akan melatih peserta dengan berbagai kombinasi latihan soal. Ada minimal tiga jenis soal yang kami lakukan. Soal yang pertama itu adalah soal untuk memberikan landasan fondasi dulu, untuk memberikan pondasi yang kuat mengenai pemahamannya. pemahaman materi. Kemudian kami akan latih para peserta itu dengan soal yang berhubungan dengan jebakan. Karena dalam ujian ini ada begitu banyak jebakan soal, bagaimana cara mengenali jebakan, dan bagaimana cara menghindarinya. Nah, yang ketiga itu adalah kita lakukan pelatihan dengan soal yang seupdate mungkin dengan soal ujian. seupdate mungkin. Nah, ini yang tahapan yang kedua. Yang ketiga adalah Bapak Ibu, kita selalu berusaha memahami kondisi psikologis daripada peserta. Kemampuan menyerap materi antara satu peserta dengan peserta yang lain pasti berbeda, dan kami akan membaca satu per satu, jadi eh dan seringkali kami harus mendesain untuk satu pribadi dengan pribadi yang lain itu desainnya berbeda, tergantung kemampuannya termasuk dengan lingkungan pendukungnya. Nah, ini pola-pola secara umum, kalau ini bisa dipadukan, saya rasa para peserta, Anda semua untuk lulus ujian itu bukan merupakan hal yang sulit. Kalau ditanya apakah mudah jalannya? Saya jawab belum tentu. Karena ada satu proses, ada satu perjuangan, tetapi saya katakan dan saya hampir, saya pastikan kalau kita mampu melalui eh tahapan yang kita desain, kita akan bisa lulus dengan nilai yang memuaskan Bapak Ibu. Ya, kemudian, untuk tingkat satu, jadi kalau Bapak Ibu yang sudah pernah ujian tingkat satu, atau Bapak Ibu yang belum pernah ujian, tingkat satu itu kurang lebih berbicara kami begini Bapak Ibu, dalam mempersiapkan para peserta ujian, hampir-hampir kami tidak pernah berbicara pelatihan itu adalah dari slide ke slide atau dari satu bab ke bab yang lain. Katakanlah gini eh kita hanya membahas bab satu, kemudian berurutan bab dua, berurutan bab tiga, kami tidak lakukan itu terlebih dahulu. Mengapa? Karena level satu sampai level lima itu rata-rata adalah bab satu sampai bab terakhir itu adalah materinya banyak overlapping. Jadi yang pertama kali kami lakukan itu adalah membuat satu kerangkanya dulu, inti-inti daripada materi setiap level. Nah, untuk level satu, intinya adalah yang pertama berbicara mengenai filosofi risk management. filosofinya. Yang kedua adalah konsep risk management secara internasional dan secara domestik, atau secara nasional. Kemudian konsep dasar daripada masing-masing risiko. Jadi pendekatan yang kami lakukan, kami tidak, tidak akan pernah membacakan slide secara berurutan, katakanlah slide satu, slide dua untuk bab satu, slide berikutnya harus menginjak bab dua, bab tiga, tidak, itu adalah tahapan yang sekian. Tahapan pertama yang kita lakukan adalah, kita berbicara kerangka besarnya, dan kita berbicara intinya terlebih dahulu. Nah, mengapa ini kita lakukan? karena kalau kita sudah tahu kerangka besarnya, dan tahu daripada intinya, apapun pengembangan soal yang diujikan, saya rasa kita tidak akan terlalu kesulitan untuk menjawabnya. Nah, ini berbicara yang ada di tingkat satu. Nah, berbicara di tingkat dua, Anda akan mempelajari mengenai aplikasi daripada risk management, khususnya dari perhitungan masing-masing risiko. Perbedaan antara risiko satu dengan risiko yang lain, contoh ada risiko kredit, mereka mem- eh ada metode perhitungannya yaitu ada tiga. Kemudian ada risiko pasar, ada dua metode, risiko operasional ada tiga metode. Perbedaan masing-masing metode ini apa? Ini yang nanti akan banyak dibahas di tingkat dua. Termasuk cara perhitungannya. Nah, kemudian di tingkat tiga, ini hanya berbicara mengenai konsep dasar. eh daripada masing-masing metode perhitungan, kemudian konsep dasar pengungkapan, kemudian nanti di satu titik kami bawa Anda memposisikan diri sebagai seorang supervisor. atau kalau sekarang kita ujikan ya. eh Jadi kami tidak bawa Anda untuk hafal dulu, tapi kami bawa Anda untuk eh posisinya sebagai supervisor. Mengapa? Pada saat di tingkat tiga, pada saat kita mampu berdiri sebagai seorang supervisor, sudut pandang sebagai seorang supervisor, itu sudah 50% Anda menguasai empat bab. Jadi empat bab, tanpa Anda membaca, tanpa membaca, Anda sudah menguasai 50% Bapak Ibu. Pada saat kita mampu berdiri di sisi yang tepat, sudah dipandang sebagai seorang supervisor. Jadi kami tidak akan pernah bawa Anda untuk hafalan dulu, tidak. Karena kalau hafalan itu adalah proses yang eh itu masalah sederhana, sangat sederhana. Namun sudut pandang, daripada tingkat tiga ini yang harus kita dapatkan. Nah, untuk tingkat empat dan lima, itu adalah 75% berbicara soal kasus. Jadi untuk tingkat empat dan lima, kami bawa Anda adalah sebagai seorang problem solver. Bagaimana kita memecahkan masalah, dari sudut pandang seorang eh direksi, dari sudut pandang seorang komisaris, bukan dari sudut pandang seorang supervisor. Jadi ini semakin lengkap daripada yang tadi yang tahapan ketiga. Ini kan hanya dari seorang supervisor, tahap keempat dan kelima ini dari sudut pandang seorang direksi, seorang komisaris, dari sudut pandangnya. Nah, sehingga kalau sudah tingkat empat dan lima ini, Anda melewatinya itu Anda targetnya bukan hanya lulus, tapi tanda kutip katakanlah Anda ada punya kesempatan untuk fit and proper. Anda sudah tidak akan kesulitan, karena sudah memiliki sudut pandang yang kompleks di sini. Nah, ini 75% berbicara kasus, dan 25% hanya berbicara teori, Bapak Ibu. Ini berbicara tingkat empat dan lima.

judul kursus: Fraud and Risk Management
nama institusi: Indonesian Bankers Club
chapter: Krisis Ekonomi vs Potensi Krisis
lesson: Perbandingan Krisis Ekonomi 1998, 2008 dan Potensi Krisis 2020
transkripsi: Ini belum diterapkan secara penuh yang namanya aturan basel
ya Meskipun basel sendiri sebenarnya ada di tahun 88
Ya
Kita itu baru benar-benar well implemented saya rasakan adalah pasca krisis '98
Jadi emang telat Bapak Ibu ya
Ya dulu tidak tidak tidak tertanam Meskipun kita basel 1 dulu akhir 2 dan seterusnya Tapi eh pelaksanaan eh ini baru berjalan setelah adanya krismon ya Tadi aturan ini management Waktu itu hadir pertama kali sertifikasi BSMR seingat saya Nah, pertumbuhan 2008 itu masih positif 2020 ini per Januari Bapak Ibu ya per Januari itu masih positif Saya belum dapat Saya punya kajian ya
ya bahkan ini cenderung beberapa
analisa ini akan eee
mungkin dibawah 1 atau bahkan negatif
Ya beberapa negara tuh bahkan kemarin terakhir saya lihat ada 3 negara yang masih positif termasuk Indonesia Mudah-mudahan ini benar Tapi bisa saja negatif Makanya ini kondisi ini kan eh sangat terkait dari aspek makro ekonomi seperti apa tentunya
Nah, kemudian inflasi di tahun '98 itu eh cukup tinggi 82%
ini 12,14 sekarang itu bahkan deflasi Bapak Ibu ya
dibawah 3 posisi terakhir yang saya cek di ee bulan ini itu deflasi ya dibawah 3% less than 3%
ya Jadi ada beberapa hal terkait eee mungkin daya beli dan lain-lain yang menyebabkan eh deflasi Kemudian cadangan devisa kita itu dulu sekitar 17,4 eh miliar US
di 2008 50
di 2020 masih cukup besar 130,4
ya Nah, Bapak Ibu 2008 ini penyebabnya adalah triggernya beda-beda ya
gitu
Triggernya beda-beda karena '98 ini memang krisisnya mulai dari kalau nggak salah waktu itu dari eh Thailand ya akhirnya merambat dan ini memang secara regional eh eh akhirnya apa
ini juga diiringi dengan krisis politik sebenarnya ya
Jadi kalau Bapak Ibu lihat krisis '98 ini chaos banget ya Jadi saya kemudian lewat di jalan-jalan itu wah bakar sana bakar sini itu saya ya kita had to had mau nggak mau ya seperti itu
Nah, 2008 ini lebih ke subprime mortgage ya Ini kan surat berharga di Amerika ya untuk blue collar ini bubble akhirnya pecah dan karena ini sudah menyebar ke Eropa investor-investor disana akhirnya kemana-mana ya
Nah, kalau 2020 ini lebih ke kasusnya pandemik Bapak Ibu Jadi penyebab kausa primanya beda-beda
Nah, bedanya di '98 itu kalau kita punya strategi bagaimana how to overcome krisis waktu itu kita dibantu IMF
kita masih bisa lakukan apapun strategi itu Kenapa Karena kita bebas bergerak
Ya problem 20028 eh 2008 juga sama ya Nah problem di 2020 ini juga bagian dari resiko sebenarnya yang kita hadapi Kenapa Once kita punya suatu eh eh
kita punya suatu eh strategi untuk mengatasi krisis ini problemnya adalah satu orang tidak bisa bebas bergerak
Ya kita dibatasi akhirnya WFH
yang mau nggak mau kita dipaksa tanda kutip menjadi hal yang sangat common
ya Bahkan pola ini akan terbentuk kedepannya seperti ini Saya pernah nulis di LinkedIn itu udah 2 tahun 3 tahun yang lalu kalau nggak salah saya punya artikel dalam bahasa Inggris eh eh eh artikel saya berjudul "Apakah kita masih perlu kerja dari kantor?" Nah itu saya udah tulis lama Di banking pun sebenarnya nggak semuanya perlu datang ke kantor
Kalau kita lihat pola-pola sekarang kita sudah di support dengan 5G sebentar lagi ya di era 4.0 industri semuanya kita Industri 4.0 itu kan polanya adalah apa Kita itu sudah eee IoT internet of things dan kita bicara big data
Nah sebenarnya ya it's not necessary to come to every office and then we are doing eh daily job just like the the previous time gitu loh menurut saya ya
Nah, Mudah-mudahan dengan ini menjadi trigger kedepan kita akan lebih terbiasa Bahkan diprediksi ada beberapa prediksi nantinya sekolah ya Bahkan kantor-kantor itu akan terbiasa dengan pola ini dan akan mempertahankan Bapak Ibu dalam rangka efisiensi dan lain-lain
Nah, nilai tukar dulu saya lanjut ini 16.000-an ya kemudian eh 16 ini 12 kita masih 14.800-an ya tadi saya pantau masih sekian Hanya emas saja ya
ini gold sekarang hampir 1 juta ya 900 sekian ya ribu lebih ya Nah, saya memang ini masalah investor mungkin melihat ya more secure main di gold gitu ya Karena lihat di emas dunia harganya juga trend-nya naik terus Tapi ini eh nilai tukar relatif stabil Meskipun juga eh Bank Sentral kalau nggak salah gelontorin kemarin berapa eh miliar US dollar ya dalam rangka menjaga stabilitas ya Karena sempat hampir ke 16.000 ya waktu itu
Dan ini memang salah satu eh eh apa namanya metode untuk strategi di eh bidang eh moneter ya
Nah depresiasi rupiah 19734 ini kecil sekali ya kalau sekarang cuma 6%-an
IHSG masih eee kita masih lumayan Meskipun drop
dari 6.000 sekian ya
Ya ini Makanya dalam segi investasi Bapak Ibu kalau saya bicara makro ekonomi sedikit ya sebagai eh makropradesial eh bank eh banker sekarang di BI kita kaji Sebenarnya bagaimana investor yang eh kalau kita bicara ini kan didominasi oleh investor-investor yang sifatnya eh eh kalau menurut saya ya portofolionya hit and run
Ya
Mereka bisa bermasalah lah investasi itu Biasalah ya
Makanya kan melihat kemarin ada beberapa SBN surat berharga memang kira stabil kondisi krisis Mas ya Nah, eh saya punya datanya Nah, kalau kita lihat memang kedepan investasi kita kita arahkan lebih ke FBI tentunya Foreign Direct Investment ya Jadi kalau fintech saya juga beberapa investor dari eh RRT masuk Kemudian eh eh bentuk disini akhirnya ini eh lebih ke FBI Mereka bawa modal kemudian mereka juga ke inves disini Dan nggak mudah seperti itu pergi seperti itu Saya rasa ya
Oke
Kemudian, ya Ini eh surat-surat saja Kemudian eh NPL gross itu eh kalau sekarang masih lumayan nggak nyampai 5 juga ya dan saya nggak tahu karena ini kondisi ini kita belum bicara nanti di eh semester kedua triwulan kedua Ini baru ketahuan Bapak Ibu ya dampak dari sekarang ini nanti akan eh kelihatan disana Suku acuan juga masih sekitar ini Kemudian rasio terhadap eh utang pemerintah sekitar 30,2 ya utang Nah, kalau kita lihat aturan Saya nggak tahu kemarin ada eh launching juga mengenai surat utang ya eh pemerintah mengeluarkan bond Tapi kalau kita lihat aturan bahwa utang pemerintah itu di undang-undang adalah 60% dari PDB kita Ya sepertinya belum sampai lah ya resolusi seperti ini Kemudian utang luar negeri ini posisi terakhir ini eh per eh April tentunya beda ya Ini kan eh di Januari
Nah, rasio cadangan devisa 8,6 di 98 kemudian 2008 sekian dan 3,15 rasionya masih eh cenderung eh jauh dibawah 98 Sebentar saya stop share dulu
Oke saya lanjut eee
jadi bisa di share disini ya
Oke
Eh kemudian ini adalah eh khusus kalau kita bicara fraud Bapak Ibu ya Kemudian saya 20 tahun di banking itu cukup akrab dengan namanya fraud Jadi fraud itu banyak sekali ini saya capture dari beberapa media online ya kasus ini ada di eh apa namanya di ee Bapak Ibu melihat disini ada di bank eh ini 7 bank ya 7 bank 836 miliar Ini kalau nggak salah Rocket Eduway kasusnya waktu itu ya Ini kasusnya adalah eh eh ini PO-nya fiktif ya Kalau nggak salah PO fiktif ya
Kemudian kita bicara juga kasus di BTN waktu itu ini saya lupa ini deposito kalau nggak salah Dan ini yang belum terlalu lama juga ya sampai ini Deloitte juga diperkarakan Kemudian SNP Finance ini ya ee terkait dengan ee ini yang di Bandung ya kalau nggak salah TAB ya Tetap Amanah Al-Barokah Jadi Bapak Ibu eh fraud ini eh kemarin saya juga ada pertanyaan dari kelas sebelumnya ya ada seorang peserta tanya Pak, potensi pandemik ini gimana dengan fraud? Kemungkinan bisa tambah nggak ya bisa iya bisa enggak
nanti kita bahas di p-
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Nah, ini juga kasus-kasus fraud lainnya, saya coba kutip ya, Bapak Ibu.
Bahwa ee di sini ada kasus di ee Surya Artha Nusantara, ya, Bank BTN tadi ya, 110 miliar. Saya enggak tahu kasusnya ini seperti apa sampai sekarang. Kalau enggak salah dulu ada yang melibatkan ee OJK juga sebagai mediator, kemudian di Ambon ini ee Bank BNI ya. Ee ini sampai dengan 58,9. Ini kalau enggak salah melibatkan beberapa kepala KCP ya. Bapak Ibu. Dan ee di Bandung ini BJB ee fiktif ya, kredit fiktif. Nah, ini 4 kasus kredit fiktif BJB 10 tahun terakhir, ya. Ini yang saya capture, Bapak Ibu. Nah, jadi kalau melihat kasus-kasus fraud ini, ini di 2019, ya. Artinya ke depan ee banyak ya, Bapak Ibu ya, kalau kita tinjau dari aspek manajemen risiko tentunya, ya. Nah, kalau kita bicara dari risk management,
nanti kita lihat lagi, ya. Karena sekarang banking itu ketentutan Basel ada total berapa? 8 risiko, Bapak Ibu ya. Sedangkan ada 3 main risk besaran risiko yang kita
ee dari 8 ini ada 3 main risk-nya ya, yaitu apa? operasional kemudian ee kredit dan market atau pasar. Ya. Nah, salah satunya juga yang dikotirkan adalah banyak risiko likuiditas. Sebenarnya likuiditas ini bawaan karena dari risiko kredit juga, ya. Bapak Ibu ya. Boleh dibilang seperti itu. Oke. Nah, ya lanjut. Nah, ini contoh-contoh saja case-case ini. Sebenarnya masih banyak lagi kalau kita mau inventarisasi, Bapak Ibu ya, dan ee ya, mudah-mudahan bisa ber apa? berkurang, ya. Tentunya
dari situlah perlunya penerapan manajemen risiko yang efektif dan efisien.
Nah, oleh karena itu, yang namanya ee permintaa ya, pelatihan risk management kenapa tetap tinggi? karena tadi, Bapak Ibu, untuk menjaga ya, apa yang disebut dengan risk awareness, ya. Risk awareness dan risk culture. Ini penting sekali. Budaya risiko dan ya, kesadaran, awareness akan risiko.
Ini salah satu yang harus terus diterapkan. Kalau kita bicara culture enggak bisa hari ini kita ngomong, kemudian kita terapkan efektif. Prosesnya enggak seperti itu ya, culture itu gradualy, Bapak Ibu. Ya, gradualy, pelan-pelan terus ditanamkan, ya. Akhirnya terbentuk. Nah, saya yakin banking mostly sudah seperti ini, ya, ee kalau kita bicara lembaga keuangan sebenarnya tadi ada banking, finance ada di fintech ya, sama ya. Saya juga menerapkan risk management di di di perusahaan gitu loh, ya. Kadang-kadang saya kontrol, meskipun saya tidak on daily basis saya harus datang ke kantor, tapi sekarang fintech itu karena memang pola kerjanya kita sudah semuanya teknologi base, Bapak Ibu ya. Jadi dengan pola pandemi seperti ini buat kita, it doesn't matter at all sebenarnya, karena memang pola kerja kita seperti itu, Bapak Ibu ya. Customer datang itu semuanya aplikasi semuanya kita proses menggunakan kita punya ee ee AI, artificial intelligen, semua kita pakai data-data big data ya, kemudian proses.
Dan kita enggak bisa akses yang namanya,
kita enggak, enggak bisa akses ee yang namanya ee BI Checking, Bapak Ibu. Karena kita bukan bank, ya. Sekarang kita baru coba masuk ke RDC, fintech data center. Nah, tapi kita harus bisa how to mitigate the risk gitu ya. Potensial customer yang mau datang ke kita ini benar apa enggak. Ya, makanya kita gunakan teknologi di sini. Oke, nah, kalau kita lihat fraud survey di sini data dari ee
ee ee PricewaterhouseCooper, Bapak Ibu, ini menunjukkan bahwa ee global economic crime dan fraud survey di 2020 itu ada kerugian sekitar 42 ee bilion, miliar dollar ya, due to fraud in the last 24 months, dalam 2 tahun terakhir. Jadi ya rata-rata pertahun 21 miliar US Dollar. Kita kali aja 14.000, ya. Nah, kemudian kalau kita lihat, ini pelakunya adalah insider ya, potentially far more damaging dan externally perpetrated ya. Nah, jadi karena ee kita lihat 43% ya, insiden ini
loss 100 ee ee million US. Ini committed by insider ya. Jadi kalau kita lihat memang insider ini perannya cukup besar dan hampir kalau kita lihat kasus-kasus fraud banking itu mau melibatkan insider ya, Bapak Ibu. Ini makanya saya selalu bilang ee rekan-rekan di banking ya, meskipun kita terapkan yang namanya internal control, Bapak Ibu ya, ya. Jadi kalau kita bicara internal control ini apa sih? Internal control ini misal adalah adanya kita melakukan segregation of duties, ya. Jadi pemisahan fungsi dan tanggung jawab. Contoh kalau di banking itu yang namanya CS itu enggak boleh gabung sama teller pasti, ya. User ID-nya sudah beda-beda. Tapi satu, apa yang bisa membobol internal control secanggih apapun, itu bisa dibobol dengan apa? Kalau mereka sekongkol, ya. Jadi persekongkolan ini adalah, saya bukan ngajarin ya, jangan jangan dilakukan seperti itu. Ya, Bapak lihat deh di mana-mana kasus ini pasti membuat kolaborasi, ya. Karena mereka bisa, bisa lintas. Ya, mereka bisa langgar.
Ya tinggal bagi-bagi hasil, seperti apa kan gitu ya. Nah, di situlah kita harus pintar.
Ada namanya nanti nanti know your employee juga ya, bukan hanya KYC ya. Kalau dalam mitigasi fraud itu, ada yang namanya misal blower juga ya.
Nah, whisleblower ini penting nih. Ya, siapa-siapa sih, yang bisa ngasih informasi ya, tentu kita harus jaga ya. Jangan sampai ini bisa ee ee informasi ini bisa keluar gitu. Orang-orang ini akan enggak mau lagi nantinya.
Nah, kemudian customer fraud ini, committed by customer top ya, not only list external perpetrators ya, enggak hanya pihak luar tapi
disruptive fraud ini juga oleh fraud dari ee PWC secara global, Bapak Ibu ya. Kemudian
ee kita masuk lagi. Oke, saya delete dulu. Nah saya langsung masuk ke di POJK ee nomor 39, Bapak Ibu di tahun 2019. Ini ada tentang penerapan strategi anti fraud bagi bank umum, ya. Ee kalau lembaga keuangan lain mungkin ee saya rasa bisa mengacu juga, Bapak Ibu ya.
Nah, kalau kita lihat di pasal 2 ini ada jenis perbuatan yang tergolong fraud itu ada kriterianya pencurian, penipuan, kemudian ee penggelapan aset ya, penggelapan aset kemudian saya pakai warna lain deh. Sorry ya. Penggelapan aset kemudian apalagi nih, pembobol pembocoran informasi. Nah, ini hati-hati di era sekarang ya, di era teknologi informasi, ini informasi, Bapak Ibu, ya. Apalagi kita bicara data this is a very critical asset, Bapak Ibu. Bahkan beberapa orang bilang data is more valuable than gold. Jadi berhati-hati, Bapak Ibu, ya. Jadi kita lihat kemarin, saya juga kemarin baru bicara mengenai cyber crime, diminta ya. Nah, kalau kita melihat kasus cyber crime ini kemarin ee apa namanya, ee Tokopedia ya, baru dibobol 19 juta, saya suka beli belanja di sini juga lagi. Data ya. Ini hanya hacker-nya dia perlu untuk membobol password, ya. Password ini encrypted masalahnya. Di encrypte, ya, pakai algoritma. Nah, dia lagi cari hash, masuk ke dunia hacker, ada di situ, di black ma ee apa namanya, di dark web namanya, ya. Nah ini juga.
Kemudian saya sudah cek pakai aplikasi. Saya aman, di sini ya. Ee tapi masalahnya saya di Bukalapak kena ternyata. Akhirnya saya ganti semuanya, ya. Nah, jadi, Bapak Ibu. Kemudian yang kedua, tindak pidana perbankan dan tindakan lain ya, banyak ya. Ini bisa juga karena undang-undang ITE ya, tentunya ya.
Kemudian pasal 3 bank wajib menyusun dan menerapkan strategi anti fraud secara efektif. Nah, ini Bapak Ibu, anti fraud sudah ada aturannya, seperti apa. Ee kemarin saya juga sempat bicara panjang lebar mengenai ini. Kemudian penyusunan dan ee penerapan strategi anti fraud paling sedikit membuat 4 pilar, ya. Ada pencegahan, deteksi, investigasi, pelaporan, ee sanksi serta pemantauan, evaluasi dan tindak lanjut.
Bapak Ibu, kalau lihat konsep manajemen risiko itu semuanya berawal dari pencegahan, ya. Jadi kalau kita bicara risk management, nature-nya risk management, itu adalah tindakannya lebih preventif, ya. Bukan kuratif. After the fact terjadi baru kita respon, enggak seperti itu. Itu bukan konsep risk management, Bapak Ibu ya.
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transkripsi: Nah, jadi kalau ini saya pernah ee dengan KPK juga dengan OJK waktu itu membahas mengenai fraud juga ya ada efidi. Ternyata fraud triangle ini juga dipakai oleh KPK, Bapak Ibu, ya. Jadi paparannya juga sama ya. Kenapa sih orang melakukan fraud? Ada tiga sebenarnya kan konsepnya. Satu, dia meyakini bahwa dia ada tekanan.
Ya, persib fraud ee pressure. Wah, saya ini ada tekanan, nih, saya perlu butuh biaya ya. Saya mau beli rumah baru, saya mau beli kendaraan baru, bahkan mungkin saya mau nikah lagi. Ada, mau nikah lagi. Saya di Solo itu menghadapi kasus fraud, kepala cabang saya dengan eh mafia kredit melibatkan salah seorang lurah. Waktu saya tanya, "Kenapa, Pak Lurah, melakukan ini?" Wah, nangis-nangis dia karena sama warganya. Karena memanipulasi data apa sertifikat ya yang harusnya masuk kasih warga sama si lurah ini diserahkan ke bank untuk menjadi kredit titipan. Wah, saya bilang, dia bilang, "Saya mau nikah lagi, Pak, dengan seorang sinden." Ya, sudah, risiko kamu gitu. Nah, kemudian ee perceived opportunity, dia meyakini adanya kesempatan. Dan kadangkala orang melihat bahwa, "Wah, ini kesempatan." Saya juga udah banyak berbakti ke perusahaan, saya pernah masukin dana, saya juga menggolkan kredit-kredit besar, wajar dong. Saya enggak ada apresiasi ya, self esteem saya enggak dihargai, gitu, ya. Eee aktualisasi dari saya juga enggak ada. Nah, ini masuk dalam konsep juga rasionalisasi. Jadi semuanya jadi rasional. Ya, oh, saya melakukan ini. Oh, enggak apa-apa. Si si X melakukan itu enggak ada punishment kok. Nah, ini bahaya. Ya, atau ya tadi saya eh oh, saya pinjam, ya. Nah, dulu staf saya melakukan fraud itu bilangnya pinjam. Bapak Ibu, ya. Pinjam nanti dikembalikan. Iya, pinjam apa? Ini yang namanya dormant account dipakai, Bapak Ibu, ya. Dormant account. Ya, karena ini tidurnya dia tahu. Ya, dia bisa analisa, wah ini enggak gerak. Alasannya pinjam, dikembalikan. Ya, emangnya uangnya mbahmu apa? Kan, gitu, ya. Nah, Oke, Ini adalah kalau kita lihat strategi anti fraud kurang lebih seperti ini. Yang pertama tentu tone at the top.
Jadi top level management, BOD, ya, BOC, ini tentunya menjadi salah satu tolak ukur, Bapak Ibu, ya. Once di situ sudah melakukan ee sesuatu yang tindak ee melanggar apa GCG ya, kemudian tidak ada integritas, ya, kita lihat di salah satu perusahaan penerbangan kemarin ya, saya enggak tahu tuh di bawahnya seperti apa. Kalau di atasnya sudah melakukan seperti itu. Kemudian eee yang kedua tentunya ada nilai dan prilaku. Nah, makanya tadi culture, Bapak Ibu, ini penting, ya. Jadi budaya ini ya budaya jujur, malu, ya, budaya macam-macam itu bisa ya menjadi suatu etik yang diterapkan secara bertahap. Nah, kemudian batas kewenangan, kebijakan. Nah, tentunya di sini kita bicara ee kebijakan dan ketentuan, ini policy. Ya, mungkin ada limit juga nanti yang membatasi kewenangan orang di sini. Ya, jadi kalau kita lihat mungkin kalau di bank, ya, antara KCP, cabang utama eh cabang cabang induk, cabang khas ABC tentu beda dengan kanwil katakan. Ya, atau direksi pasti keputusannya, limitasinya enggak sama ya, karena tingkat risiko yang dihadapi juga berbeda. Oke, kemudian di sini ada pengelolaan kinerja kepatuhan. Ya. Nah, jadi kita bicara di sini masalah compliance juga ya, tentunya harus mentaati yang namanya good governance-nya ya, GCG. Makanya saya dengan OJK kita bahas yang namanya sekarang sudah di-archie, Bapak Ibu, governance, risk, and compliance. Karena di Eropa standarnya sudah di-archie lagi, sudah di-archie, ya. Jadi kita enggak sailoh-sailoh, gitu. Nah, kalau kita lihat jadi eee ee siklusnya seperti ini. Pasti kita mulainya pencegahan. Ini konsep manajemen risiko kita melakukan tindakan preventif. Kemudian kita men-detect ya, investigasi dan ee sanksi. Tentu di sini kita sudah melakukan mitigasi risikonya seperti apa. Ya, kemudian, pemantauan, evaluasi, dan bagaimana follow up-nya. Ini berlanjut seperti ini siklusnya. Oke. Nah, ini tentunya tadi masuk dalam pendekatan sistematik untuk pengendalian fraud itu tadi. Nah, sekarang kita masuk dalam aspek risk. Sebenarnya, apa sih ee apa sih risk apa sih risk ee management ee principal, Bapak Ibu pasti sudah sudah paham, ya, bahwa sebenarnya risiko itu adalah potensial loss, ya, kerugian karena adanya suatu event tertentu yang menyebabkan kerugian, Bapak Ibu. Ya, jadi adanya eh loss loss of event ya. Event ini banyak sekali kasusnya, ya. Jadi eh kejadian-kejadian ini, ini pasti pernah menonton filmnya, kenapa kapal ini seperti ini, ya. Biasanya dulu kalau teman-teman apa yang saya kenal tuh ya ibu-ibu itu habis berkali-kali, nih, agak sentimental. Nonton ini, ya. Karena ada si Rose, gitu, ya. Nah, latar belakang juga bahwa risiko dalam konteks perbankan kalau kita lihat merupakan suatu kejadian potensial, baik yang dapat diperkirakan (anticipated) maupun yang tidak diperkirakan (unanticipated) yang berdampak negatif terhadap pendapatan dan permodalan Bank. Bapak Ibu, kalau kita lihat kasus Covid-19, jelas ini masuk yang kriteria unanticipated. Tidak ada pernah orang menyangka bahwa virus ini akan outbreak, spreading seperti sekarang. Bahkan Indonesia dibilang beberapa pengamat termasuk telat ya, di mana negara-negara lain sudah mulai ee ee melakukan tindakan ya waktu Wuhan lagi ramai kita malah terkesan mohon maaf ya kalau ada yang bilang kok santai ya underestimate, ya. Baru satu akhir meledak ya eh populasinya luar biasa. Mungkin karena telat, berbeda dengan Taiwan yang saya baca. Mereka tidak ada, tidak ada penutupan apapun ya. Ee mall tetap buka, kemudian kantor tetap buka, tapi mereka langsung memperketat ee ee bandara, pelabuhan, ya. Jadi mereka-mereka dari Wuhan itu tidak boleh masuk. Kemudian mereka sudah langsung eh physical, social distancing dan pas pakai masker itu sudah dilakukan di sana awal, sehingga sangat sedikit eh ininya, korbannya. Nah, inilah yang kalau kita bilang bagian dari bagaimana kita melakukan identifikasi risiko di saat awal. Kewaspadaan ini salah satu wakil presidennya, katanya pakar epidemiologi, ya, mengenai pandemik. Saya enggak tahulah, tapi mungkin ada korelasi. Tapi kalau saya bicara dari konteks risiko itu adalah dilakukannya proses identifikasi risiko dengan baik. Bapak Ibu ya, ingat bahwa risiko itu harus diidentifikasi at the very beginning step. Ya, jadi kita bukan diam kemudian terjadi baru kita melakukan tindakan apa yang perlu kita lakukan, ya. Itu bukan konteks risk management ya, oke. Nah makanya oke, saya masuk sini dulu, nanti kita bahas risiko. Kalau kita bicara banking, ya ee lembaga keuangan lain mungkin eee kemudian banyak orang banking nggak papa nanti kalau dari non-banking boleh kalau mau ikut juga. Saya lagi pilih, saya kirim, oh, sori. Eee Saya kondisi saya lagi sebentar. Jadi, Bapak Ibu, kalau lihat kasusnya eee ini, ya jadi kalau lihat kasus di eh perbankan ya, perbankan itu disebut sebagai eee bisnis yang taking risk dan yang kedua banking itu highly regulated industry, Bapak Ibu, ya. Jadi kalau kita lihat eh banking ini memang dibilang sudah bisnisnya mengambil risiko. Ya, kemudian ee industri yang diregulasi dengan ketat ini memang banking. Ya, Bapak Ibu, lihat di saya punya eh pernah diminta juga untuk bicara mengenai medium risiko di industri non-banking. Yang pembahasannya saya sudah hampir 20.000 ya, ini memang ee benar, Bapak Ibu, ya. Kalau di banking kita ada 8 risiko, kalau di industri 301 aja dan itu enggak sekompleksitasnya seperti di banking. Apalagi kalau kita tahu risiko operasional di banking itu melekat ya di setiap proses eh industri eh perbankan. Ini sori, tabet saya lagi restart ini, saya mau hapus ini enggak bisa. Oke, saya coba hapus. Eee Oke, sambil jalan ya saya next screen dulu. Saya keluar dulu aja ya. Sebentar. Oke. Sudah 1/2 5 ya. Ee baik, Bapak Ibu. Kemudian kalau kita lihat ini, ya, banking industri seperti ini ini, nah, ini satu hal yang berkali-kali saya sampaikan di dalam forum-forum ee diskusi mengenai risk management bahwa manajemen risiko bukan pemadam kebakaran seperti itu. Jadi konsep risk management adalah bagaimana mengidentifikasi risiko di paling proses awal. Potensi risiko itu apa yang akan muncul, kita harus bisa identifikasi. Nah, salah satunya memang terkait dengan Covid. Ini pandemik itu tidak bisa diidentifikasi. Meskipun sebenarnya kalau kita lihat alurnya udah ada waktu di Wuhan pertama kali ya itu Maret kalau nggak salah ya, itu kita masih bebas di di sini. Saya bahkan masih ngumpul di teman-teman di fintech saya, kita ngobrol direksi dengan komisaris di daerah Kuningan, ya. Tidak ada pembatasan sosial yang sama sekali menurut saya, agak telat ya. Bahkan beberapa orang masuk dari luar negeri itu welcome ya. Ada yang habis acara keagamaan juga welcome dan tidak di-trace juga orangnya. Ini memang telat ya. Jadi konsepnya kita bukan pemadam kebakaran ya.
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transkripsi: Nah, kita terapkan juga ada risk culture dan awareness seperti ini, ya. Jadi, kenapa penting risk culture? Ya, karena setiap orang dari organisasi aware, Bapak Ibu, ya, supaya aware, ya. Waspada, Bapak Ibu. Saya sering bicara, coba lihat kasusnya Bank Sentral Bangladesh, ya. Bangladesh itu bank sentralnya di-hack sekitar 1 koma eee saya lupa kalau di-IDR-kan mungkin 1 koma ee 8 atau 1,8 triliun ya. Ini dibuat lari oleh hacker. Kasus sepele ya. Jadi ada ada eh eh apa namanya malware masuk dalam tinggal salah satu pegawai klik klik klik aktif project. Akhirnya meng-akuisisi swift message. Sampai dia minta ke Bank Sentral Amerika, The Fed untuk dikirim. Dari 8 untungnya tidak semua tembus karena ada yang ke Jerman juga curiga, ya. Karena ada kata-kata foundation, harusnya begini, foundation. Itu katanya jadi foundation. Nah, ini akhirnya reject swift-nya. Tapi yang 3 message lolos ya, sehingga jebol sekitar sekian. Ini menjadi satu pelajaran test case dan ini terjadi beneran di tahun 2016, Bapak Ibu, ya. Kasus sepele. Jadi risikonya luar biasa di banking. Jangan dikira di era sekarang digital banking, wah, semakin ruwet risikonya. Saya beberapa kali bicara kemarin cyber crime. Enggak usah jauh-jauh, Bapak Ibu, pakai smartphone saja waktu itu, sekarang sudah menjadi wallet kita. Bapak Ibu punya semua ada di situ, semua data di situ. Kita enggak sadar download aplikasi minta akses, tau-tau dia bisa akses kamera bisa akses tau-tau dia sudah ke mana-mana, ya, begitu kita kasih permit. Nah, ini hati-hati. Sementara handphone kita enggak punya yang namanya VPN, virtual private network. Kita enggak punya antivirus dan lain-lain antispam, malware. Nah, ini masalah awareness, kembali lagi ya. Jadi ke depan kita itu akan semua eh mobile first only philosophy itu akan diterapkan perbankan, Bapak Ibu, ya. Semua aplikasi akan ke sana. Kalau awareness kita enggak ada, kalau kita enggak siap ya, ingat hasil survei. Titik termahal sistem informasi itu di mana bukan di banking, tapi di customer. Hacker tau banget. Customer ini yang di perdaya, ya, ya. Kasus-kasus kemarin skimming segala macam, ya, Bayer kena segala macam. Itu kasusnya juga hal-hal dari nasabah. Nah, kita harus aware masalah ini. Kemudian kalau kita bicara risk management culture, ini organisasi memiliki manajemen risiko yang proaktif ya. Jadi kita enggak bisa pasif. Proaktif, artinya kita enggak bisa nunggu ya kasus terjadi baru ya kemarin saya lihat di TV, mohon maaf, waktu kasus KNR enggak lama, salah satu dinas yang berhubungan di TV saya lihat langsung. Bahwa sekarang saya akan lebih investigasi, lebih aktif ke semua pesawat yang ada di eh taksi yang ada di apa eh eh parkir bandara. Ya, enggak salah cuman keliru aja. Kalau kita bicara konteks risk management, harusnya dilakukan tidak menunggu kasus, ya, proaktif, identifikasi ya. Jadi kalau kita lihat risk itu ada 4 tahap yang harus dilakukan. Bapak Ibu masih ingat identifikasi, identification. Kemudian kita melakukan measurement pengukuran ya, kemudian monitoring, ya, kemudian yang terakhir control. Ini 4 tahap biasa saya ajarkan berulang-ulang. Mau level 1, 2, 3, 4 ada terus. Ya, Bapak Ibu. Jadi jangan ada kasus saya baca kredit macet kemudian eh apa namanya eee koleksinya bilang ke media. Itu tiba-tiba eh apa namanya eh koleksinya turun. Kok bisa bilang tiba-tiba? Berarti dia enggak melakukan proses monitoring dengan baik. Enggak ada tiba-tiba, Bapak Ibu. Kredit macet itu pasti ada proses ya. Jadi ada yang namanya EWS, early warning system-nya itu kita harus tahu, ya. Ibaratnya orang kena penyakit Covid itu kan ada simptomnya. Pusing, mual, panas tinggi pokoknya kan gitu. Wah, ini gejala. Sehingga dianalisa lebih jauh, ada diagnosakan, gitu, ya. Berarti dia tidak melakukan itu. Kemudian risiko selalu menjadi fokus yang penting, dievaluasi secara periodik ya. Bapak Ibu harus lihat kayak sekarang Covid ini dampaknya seperti apa ya. Beberapa bank itu sudah eh dianalisa kredit enggak bertumbuh dampaknya seperti itu. Dan risiko likuiditas akan terjadi. Kenapa ya, dengan adanya kredit yang bermasalah, ya, sehingga likuiditas akan bermasalah. Beberapa juga kemarin sudah relaksasi kan, POJK nomor 11 pokoknya. Nah, ini akan akan akan bisa seperti ini dan kita harus melakukan, jangan lupa stress testing juga dilakukan. Stress testing ini untuk mengukur ya seberapa kuat ya kondisi kita dengan berapa indikator yang kita pakai di situ sebagai model. Kemudian harus lakukan juga karyawan eksekutif memegang saham harus memahami bahwa risiko adalah suatu faktor penting yang perlu dipertimbangkan ya. Kenapa tadi yakini bahwa banking itu adalah bisnis yang taking risk. Dan kita adalah highly, untuk banking highly regulated industries ya, yang diregulasi dengan sangat ketat. Bapak Ibu lihat industri lain mungkin enggak seperti banking. POJK sekarang berapa banyak? Dari 01 bicara masalah apa eh keamanan perlindungan nasabah sampai sekarang ada yang 11, terbaru ada 38, ya. Ada 34 banyak sekali di POJK, saya aja enggak hafal. Oke, kemudian Nah, ini saya ngambil, sebenarnya sudah dipaparkan di beberapa eh materi ee seperti sebelumnya, teman-teman juga di di di MBC. Ini hanya melihat bahwa sebenarnya dari kondisi Covid ini ada bisnis-bisnis yang memang masih survive ya. Ini sebagai winner, potensial winner. Ini ini bisa ke sini ya, ini potensial winner. Kenapa ini perlu kita kaji, potential loss. Nah, sebenarnya ini lebih untuk awareness. Kalau financial service ada di sini, saya melihatnya, wah, ini kita sudah masuk working nih ya. Artinya apa yang harus kita lakukan what should we do ya, in order to avoid the risk, gitu ya, or avoid the loss. Nah, kita sudah nyusun strategi. Ya, ini kajian dari Dcode ya. Nah, ini kan kalau tahap-tahapan ini sebenarnya kalau kita masih punya kemampuan LDR Bapak Ibu masih sogok bisa, mau pembiayaan tapi sektor-sektor yang memang masih di sini sebagai winner ya. Jadi kalau kita lihat winner itu sektor-sektor kayak food, ya mau orang orang perlu makan, gitu, ya. Kemudian medical supplies. Ya, Bapak Ibu, saya kemarin lihat salah satu eh di Hongkong atau apa? Ini perusahaan farmasi itu naik sahamnya dan eh luar biasa kenaikannya di mana perusahaan-perusahaan lain terpuruk ya, karena dia ternyata memproduksi obat-obat yang memang diperlukan oleh industri eh eh rumah sakit ya, apa untuk penanganan Covid. Ya, kemudian ee e-commerce, nah e-commerce ini kita lihat sekarang booming ya, semua orang beli online. Salah satunya juga sekarang jasa delivery service ya. Kita lihat ini ini juga sebenarnya potensialnya juga untuk kalau kita masih mau biayai. Agriculture juga sekarang kemarin ada eh saya beberapa kali dapat WA mengenai eh dampak ini apa namanya krisis pangan dan lain-lain itu bisa saja terjadi ya, karena sekarang kita impor susah, ya, eh dan negara sana juga mungkin terhambat ya, pertanian di Thailand dan lain-lain di mana kita biasa impor sekarang mereka bermasalah, ya. Karena apa? Ya sekarang petani juga enggak boleh keluar dan lain-lain. Kemudian pupuk juga enggak dijual ya. Oke. Nah, ini data saya. Saya coba tek-atik aja nih ngambil dari OJK dan juga dari Kontan. Bapak Ibu kalau kita lihat tren pertumbuhan kredit di eh ini year on year 2018, 2019 masih positif. Ini sampai dengan eh triwulan 1 ya, ini Maret masih oke. Nah, kita enggak tau DPK juga masih oke. Oke, ini artinya LDR masih ideal ya, kalau seperti ini LDR-nya ideal. Kemudian NPL itu eh masih di bawah 5, ini gross kalau enggak salah, CAR juga masih bagus, jauh banget ya. Nah, kita enggak tau ini yang dikhawatirkan nanti di triwulan 2, Bapak Ibu, 2020, karena impact di April Mei ini nanti ketahuan di Juni. Karena saya belum, ya tentu data belum ada, ya. Dan eh kita perlu waspada, Bapak Ibu, ini kita enggak tahu ini bisa plus, ya, kemudian ini bisa minus, ya. DPK ini juga sekarang eee ya, so far sih, orang sekarang lagi bicara cash is king ya, karena perbankan juga lagi butuh cash ya. Nah, DPK ini juga lagi rapi, nah, cuma DPK ini orang kan sekarang berani investasinya ya. Ya, kemarin kalau lihat harga emas juga naik sampai hampir 1 juta ini, kan, berarti sudah ada shifting portofolio. Mungkin orang preferensinya akhirnya menabung dulu lah atau di-split. Ya, ini bisa jadi potensinya juga minus, ya. Berapa-berapanya saya belum bisa prediksi, Bapak Ibu, tapi ini untuk menjadi awareness kita saja, ya. Oke. Nah, OJK kemarin sudah kasih stimulus, ya. Ee POJK 11 ini eee ee stimulus ekonomi kebijakan countercyclical dampak Covid, ini supaya tentunya eh ekonomi tetap bertumbuh, ya. Karena kalau ekonomi enggak bertumbuh ya semuanya ini sekarang pandemik ini kan pilihannya begini. Kita kalau didiamkan saja terus makanya ada new normal, ya. Either the people will die because of the virus or ee ee on contrary they all because another people ya committed to crime, ya because the hunger people they cannot stand anymore ya, di diakan begitu ya, di-lockdown ada yang bilang saya baca di media, "Ya, saya kalau lapar saya bisa membunuh." Nah, ini kan 2 hal yang sangat wasimalakamain ya. Nah, kita lihat di berita Kompas juga saya kutip ini ada 65 bank yang sudah memberikan keringanan kredit bagi debitur Covid dengan total 113 triliun per 26 April. Bapak Ibu ini artinya dampaknya adalah tentunya nantinya ke eh cash flow perbankan juga ya, karena yang biasanya deras ya cash in-nya ini akan berdampak. Dan ini juga tetap saya baca ketentuan OJK, PSAK 71 juga tetap diterapkan terhadap mereka yang sudah dibantu tapi bermasalah, ya. Artinya CKPN, Bapak Ibu juga akan tetap mengalir. Ya dan CKPN ini akan juga berdampak kepada permodalan. Ya. Jadi banyak hal ya, ini yang perlu diantisipasi dari aspek milih manajemen risikonya, tentunya risiko tadi ya, yang saya sampaikan ee perlu banget kita antisipasi ke depan. Nah, ini adalah ee kajian 3 besaran risiko yang kemungkinan ke depan harus kita antisipasi dengan baik, ya. Likuiditas tentunya, karena apa tadi cash inflow-nya bermasalah. Nah, ini mudah-mudahan tidak terjadi seperti '98 ya. '98 itu beda sekali karena chaos ya, itu faktor politik. Jadi tidak ada tidak ada trust lagi ke banking atau industri eh financial industry sebagai ee financial intermediary, Bapak Ibu. Jadi kalau kita bicara bisnis di financial industry semuanya adalah trust bisnis. Once saya enggak trust, bank apapun saya enggak akan taruh, I would not deposit my money kan gitu, ya. Kan gitu. Nah, kalau kita enggak ada eh eh likuiditas, gimana kita mau ngasih kredit, kan gitu masalahnya. Enggak bisa juga ya, kita harus lihat juga LDR kita nanti. Nah kemudian ini so far ya semoga enggak dan memang masyarakat enggak enggak sampai melakukan ini. Bedalah ya kasus-kasus zaman dulu. Kemudian kalau kita bicara market ini penyebabnya ada dua, ya, perubahan karena eh indikator market pasar ya yang biasanya dengan interest rate, ya, nilai tukar atau suku bunga. Interest rate sudah bisa ditekan di bawah 15.000, sekitar 14.800. Ini kemarin intervensi dan awalnya memang panik aja masyarakat borong dollar dan sebagainya, ya. Saya lihat sudah sempat sampai 16 ya. Saya juga suka kadangkala ya beli lah dikit-dikit. Ya, tahan dulu deh gitu. Nah, exchange rate juga sekarang masih stable ya. Artinya karena apa? Biasanya sebagai kontrol ya BI melakukan ini eh eh 7 days repo kita naik, itu karena inflasi biasanya kan. Dalam rangka inflasi, ini kan bagian dari eh open market operation. Naikin lah nanti ya, dengan surat berharga, gitu ya. Nah, kredit ini yang kita khawatirkan tadi unpaid ya, ini akan menimbulkan NPL. NPL dampaknya ke mana-mana. Nah, begitu unpaid kredit akan lari ke sini juga likuiditas masalah ya. Nah, NPL ini tentunya CKPN. Ya, ini juga akan menguras ya Bapak Ibu. Ya. Jadi kalau kita lihat modal di banking Kalau kita mau ekspansi kredit tentu saya harus bicara DPK ya. Tapi kalau saya mau bicara modal, modal untuk apa? Cover risk. Kan gitu. Cover risk. Ya, risk covered, risk covering ya. Jadi modalnya hati-hati ya, sekarang eh modal perbankan juga sudah sudah sudah mulai saya rasa pasti nanti ada berdampak juga ya kalau keluar di triwulan 2 nanti. Oke. Nah, kemudian ini sebenarnya saran OJK juga ya, what banking should do kedepannya, melakukan identifikasi, terutama di sektor real eh kinerja masing-masing debitur perbankan. Nah, ini kan enggak semuanya juga Bapak Ibu melakukan tadi relaksasi ya, dalam countercyclical kan ada industri industri tertentu ya, kalau nggak salah yang berdampak itu pariwisata kemudian eh apa namanya transportasi ya. Tidak semuanya, saya juga kemarin di Fintech begitu dengan OJK. Ada orang mau bawa ini digit-digit ini kasusnya force major nih. Wah, mau dibebasin semuanya ya enggak bisa begitu. Ya, tetap kalau lihat ketentuannya di POJK 11 harus mengadaptasi masalah prudential banking juga ya. Karena ini jangan sampai orang bermain akhirnya ya dia bermain di sini, ya, blessing in disguise, dia mencari sesuatu ee eh apa namanya eh manfaat gitu ya, dibalik pandemik ini. Wah, ini ini ini masalahnya ini nih, ya sehingga saya bisa dong dibebaskan utang-utang saya. Ya, nanti dulu case by case kan gitu. Nah itu yang kedua adalah sangat penting untuk melihat ee mitigasi fokus utamanya eh risiko kredit ya, kecukupan likuiditas perbankan, nyusun skenario restrukturisasi dan upaya penyelamatan debitur dampak ya. Jadi ini sebenarnya pola 3R juga kita lakukan ya. Kemudian melakukan stress test. Nah ini juga kita perlu, ya kita bisa lihat liquidity stress test-nya kita lakukan ya, sekarang orang sudah harus ngitung LCR-nya nih, liquidity coverage risk eh eh rasio kita berapa ya. Nanti in eh eh eh long term-nya ya kita harus hitung juga. Ee kebutuhan modal, Bapak Ibu. Nah, tadi kita sudah bahas, modalnya akan banyak tergerus tentunya ya karena meningkatnya risiko kredit itu. Kalau kita bicara risiko kredit ada yang namanya expected loss, ada unexpected ya EL ada UL kemudian ada lagi kita bicara yang uncovered ya. Nah ini kita harus antisipasi semua. Oke. Jadi ee sebenarnya banyak. Ini kalau kita bicara existing. Nah, kalau Bapak Ibu perusahaannya masih mau ekspansi ke depan tentunya kita bicara lagi ya, kita menganalisa tadi ya ada yang yang yang apa hmm tadi ya, kita bicara ada yang loss. Nah, ada potential winners dan losses. Nah, di sini kalau mau, memang tentunya kita harus buat yang namanya apa namanya eh portofolio guideline lagi kaji dengan benar. Portofolio guideline ini mana sektor-sektor tertentu yang masih bisa green atau its investment grade. Dari ini kita selektif lagi. Nah, kita buat model-model, Bapak Ibu. Tetap ada potensi untuk berkembang sebenarnya. Cuman harus lebih hati-hati. Karena kita juga harus mengurusin yang existing, ya. Syukur likuiditas kita enggak kesedot di situ karena kita enggak bisa ekspansi juga. Oke. Nah, itu Oke, itu kira-kira dari eh saya eh Bapak Ibu, semoga bermanfaat
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ya Meskipun basel sendiri sebenarnya ada di tahun 88
Ya
Kita itu baru benar-benar well implemented saya rasakan adalah pasca krisis '98
Jadi emang telat Bapak Ibu ya
Ya dulu tidak tidak tidak tertanam Meskipun kita basel 1 dulu akhir 2 dan seterusnya Tapi eh pelaksanaan eh ini baru berjalan setelah adanya krismon ya Tadi aturan ini management Waktu itu hadir pertama kali sertifikasi BSMR seingat saya Nah, pertumbuhan 2008 itu masih positif 2020 ini per Januari Bapak Ibu ya per Januari itu masih positif Saya belum dapat Saya punya kajian ya
ya bahkan ini cenderung beberapa
analisa ini akan eee
mungkin dibawah 1 atau bahkan negatif
Ya beberapa negara tuh bahkan kemarin terakhir saya lihat ada 3 negara yang masih positif termasuk Indonesia Mudah-mudahan ini benar Tapi bisa saja negatif Makanya ini kondisi ini kan eh sangat terkait dari aspek makro ekonomi seperti apa tentunya
Nah, kemudian inflasi di tahun '98 itu eh cukup tinggi 82%
ini 12,14 sekarang itu bahkan deflasi Bapak Ibu ya
dibawah 3 posisi terakhir yang saya cek di ee bulan ini itu deflasi ya dibawah 3% less than 3%
ya Jadi ada beberapa hal terkait eee mungkin daya beli dan lain-lain yang menyebabkan eh deflasi Kemudian cadangan devisa kita itu dulu sekitar 17,4 eh miliar US
di 2008 50
di 2020 masih cukup besar 130,4
ya Nah, Bapak Ibu 2008 ini penyebabnya adalah triggernya beda-beda ya
gitu
Triggernya beda-beda karena '98 ini memang krisisnya mulai dari kalau nggak salah waktu itu dari eh Thailand ya akhirnya merambat dan ini memang secara regional eh eh akhirnya apa
ini juga diiringi dengan krisis politik sebenarnya ya
Jadi kalau Bapak Ibu lihat krisis '98 ini chaos banget ya Jadi saya kemudian lewat di jalan-jalan itu wah bakar sana bakar sini itu saya ya kita had to had mau nggak mau ya seperti itu
Nah, 2008 ini lebih ke subprime mortgage ya Ini kan surat berharga di Amerika ya untuk blue collar ini bubble akhirnya pecah dan karena ini sudah menyebar ke Eropa investor-investor disana akhirnya kemana-mana ya
Nah, kalau 2020 ini lebih ke kasusnya pandemik Bapak Ibu Jadi penyebab kausa primanya beda-beda
Nah, bedanya di '98 itu kalau kita punya strategi bagaimana how to overcome krisis waktu itu kita dibantu IMF
kita masih bisa lakukan apapun strategi itu Kenapa Karena kita bebas bergerak
Ya problem 20028 eh 2008 juga sama ya Nah problem di 2020 ini juga bagian dari resiko sebenarnya yang kita hadapi Kenapa Once kita punya suatu eh eh
kita punya suatu eh strategi untuk mengatasi krisis ini problemnya adalah satu orang tidak bisa bebas bergerak
Ya kita dibatasi akhirnya WFH
yang mau nggak mau kita dipaksa tanda kutip menjadi hal yang sangat common
ya Bahkan pola ini akan terbentuk kedepannya seperti ini Saya pernah nulis di LinkedIn itu udah 2 tahun 3 tahun yang lalu kalau nggak salah saya punya artikel dalam bahasa Inggris eh eh eh artikel saya berjudul "Apakah kita masih perlu kerja dari kantor?" Nah itu saya udah tulis lama Di banking pun sebenarnya nggak semuanya perlu datang ke kantor
Kalau kita lihat pola-pola sekarang kita sudah di support dengan 5G sebentar lagi ya di era 4.0 industri semuanya kita Industri 4.0 itu kan polanya adalah apa Kita itu sudah eee IoT internet of things dan kita bicara big data
Nah sebenarnya ya it's not necessary to come to every office and then we are doing eh daily job just like the the previous time gitu loh menurut saya ya
Nah, Mudah-mudahan dengan ini menjadi trigger kedepan kita akan lebih terbiasa Bahkan diprediksi ada beberapa prediksi nantinya sekolah ya Bahkan kantor-kantor itu akan terbiasa dengan pola ini dan akan mempertahankan Bapak Ibu dalam rangka efisiensi dan lain-lain
Nah, nilai tukar dulu saya lanjut ini 16.000-an ya kemudian eh 16 ini 12 kita masih 14.800-an ya tadi saya pantau masih sekian Hanya emas saja ya
ini gold sekarang hampir 1 juta ya 900 sekian ya ribu lebih ya Nah, saya memang ini masalah investor mungkin melihat ya more secure main di gold gitu ya Karena lihat di emas dunia harganya juga trend-nya naik terus Tapi ini eh nilai tukar relatif stabil Meskipun juga eh Bank Sentral kalau nggak salah gelontorin kemarin berapa eh miliar US dollar ya dalam rangka menjaga stabilitas ya Karena sempat hampir ke 16.000 ya waktu itu
Dan ini memang salah satu eh eh apa namanya metode untuk strategi di eh bidang eh moneter ya
Nah depresiasi rupiah 19734 ini kecil sekali ya kalau sekarang cuma 6%-an
IHSG masih eee kita masih lumayan Meskipun drop
dari 6.000 sekian ya
Ya ini Makanya dalam segi investasi Bapak Ibu kalau saya bicara makro ekonomi sedikit ya sebagai eh makropradesial eh bank eh banker sekarang di BI kita kaji Sebenarnya bagaimana investor yang eh kalau kita bicara ini kan didominasi oleh investor-investor yang sifatnya eh eh kalau menurut saya ya portofolionya hit and run
Ya
Mereka bisa bermasalah lah investasi itu Biasalah ya
Makanya kan melihat kemarin ada beberapa SBN surat berharga memang kira stabil kondisi krisis Mas ya Nah, eh saya punya datanya Nah, kalau kita lihat memang kedepan investasi kita kita arahkan lebih ke FBI tentunya Foreign Direct Investment ya Jadi kalau fintech saya juga beberapa investor dari eh RRT masuk Kemudian eh eh bentuk disini akhirnya ini eh lebih ke FBI Mereka bawa modal kemudian mereka juga ke inves disini Dan nggak mudah seperti itu pergi seperti itu Saya rasa ya
Oke
Kemudian, ya Ini eh surat-surat saja Kemudian eh NPL gross itu eh kalau sekarang masih lumayan nggak nyampai 5 juga ya dan saya nggak tahu karena ini kondisi ini kita belum bicara nanti di eh semester kedua triwulan kedua Ini baru ketahuan Bapak Ibu ya dampak dari sekarang ini nanti akan eh kelihatan disana Suku acuan juga masih sekitar ini Kemudian rasio terhadap eh utang pemerintah sekitar 30,2 ya utang Nah, kalau kita lihat aturan Saya nggak tahu kemarin ada eh launching juga mengenai surat utang ya eh pemerintah mengeluarkan bond Tapi kalau kita lihat aturan bahwa utang pemerintah itu di undang-undang adalah 60% dari PDB kita Ya sepertinya belum sampai lah ya resolusi seperti ini Kemudian utang luar negeri ini posisi terakhir ini eh per eh April tentunya beda ya Ini kan eh di Januari
Nah, rasio cadangan devisa 8,6 di 98 kemudian 2008 sekian dan 3,15 rasionya masih eh cenderung eh jauh dibawah 98 Sebentar saya stop share dulu
Oke saya lanjut eee
jadi bisa di share disini ya
Oke
Eh kemudian ini adalah eh khusus kalau kita bicara fraud Bapak Ibu ya Kemudian saya 20 tahun di banking itu cukup akrab dengan namanya fraud Jadi fraud itu banyak sekali ini saya capture dari beberapa media online ya kasus ini ada di eh apa namanya di ee Bapak Ibu melihat disini ada di bank eh ini 7 bank ya 7 bank 836 miliar Ini kalau nggak salah Rocket Eduway kasusnya waktu itu ya Ini kasusnya adalah eh eh ini PO-nya fiktif ya Kalau nggak salah PO fiktif ya
Kemudian kita bicara juga kasus di BTN waktu itu ini saya lupa ini deposito kalau nggak salah Dan ini yang belum terlalu lama juga ya sampai ini Deloitte juga diperkarakan Kemudian SNP Finance ini ya ee terkait dengan ee ini yang di Bandung ya kalau nggak salah TAB ya Tetap Amanah Al-Barokah Jadi Bapak Ibu eh fraud ini eh kemarin saya juga ada pertanyaan dari kelas sebelumnya ya ada seorang peserta tanya Pak, potensi pandemik ini gimana dengan fraud? Kemungkinan bisa tambah nggak ya bisa iya bisa enggak
nanti kita bahas di p-

Nah, ini juga kasus-kasus fraud lainnya, saya coba kutip ya, Bapak Ibu.
Bahwa ee di sini ada kasus di ee Surya Artha Nusantara, ya, Bank BTN tadi ya, 110 miliar. Saya enggak tahu kasusnya ini seperti apa sampai sekarang. Kalau enggak salah dulu ada yang melibatkan ee OJK juga sebagai mediator, kemudian di Ambon ini ee Bank BNI ya. Ee ini sampai dengan 58,9. Ini kalau enggak salah melibatkan beberapa kepala KCP ya. Bapak Ibu. Dan ee di Bandung ini BJB ee fiktif ya, kredit fiktif. Nah, ini 4 kasus kredit fiktif BJB 10 tahun terakhir, ya. Ini yang saya capture, Bapak Ibu. Nah, jadi kalau melihat kasus-kasus fraud ini, ini di 2019, ya. Artinya ke depan ee banyak ya, Bapak Ibu ya, kalau kita tinjau dari aspek manajemen risiko tentunya, ya. Nah, kalau kita bicara dari risk management,
nanti kita lihat lagi, ya. Karena sekarang banking itu ketentutan Basel ada total berapa? 8 risiko, Bapak Ibu ya. Sedangkan ada 3 main risk besaran risiko yang kita
ee dari 8 ini ada 3 main risk-nya ya, yaitu apa? operasional kemudian ee kredit dan market atau pasar. Ya. Nah, salah satunya juga yang dikotirkan adalah banyak risiko likuiditas. Sebenarnya likuiditas ini bawaan karena dari risiko kredit juga, ya. Bapak Ibu ya. Boleh dibilang seperti itu. Oke. Nah, ya lanjut. Nah, ini contoh-contoh saja case-case ini. Sebenarnya masih banyak lagi kalau kita mau inventarisasi, Bapak Ibu ya, dan ee ya, mudah-mudahan bisa ber apa? berkurang, ya. Tentunya
dari situlah perlunya penerapan manajemen risiko yang efektif dan efisien.
Nah, oleh karena itu, yang namanya ee permintaa ya, pelatihan risk management kenapa tetap tinggi? karena tadi, Bapak Ibu, untuk menjaga ya, apa yang disebut dengan risk awareness, ya. Risk awareness dan risk culture. Ini penting sekali. Budaya risiko dan ya, kesadaran, awareness akan risiko.
Ini salah satu yang harus terus diterapkan. Kalau kita bicara culture enggak bisa hari ini kita ngomong, kemudian kita terapkan efektif. Prosesnya enggak seperti itu ya, culture itu gradualy, Bapak Ibu. Ya, gradualy, pelan-pelan terus ditanamkan, ya. Akhirnya terbentuk. Nah, saya yakin banking mostly sudah seperti ini, ya, ee kalau kita bicara lembaga keuangan sebenarnya tadi ada banking, finance ada di fintech ya, sama ya. Saya juga menerapkan risk management di di di perusahaan gitu loh, ya. Kadang-kadang saya kontrol, meskipun saya tidak on daily basis saya harus datang ke kantor, tapi sekarang fintech itu karena memang pola kerjanya kita sudah semuanya teknologi base, Bapak Ibu ya. Jadi dengan pola pandemi seperti ini buat kita, it doesn't matter at all sebenarnya, karena memang pola kerja kita seperti itu, Bapak Ibu ya. Customer datang itu semuanya aplikasi semuanya kita proses menggunakan kita punya ee ee AI, artificial intelligen, semua kita pakai data-data big data ya, kemudian proses.
Dan kita enggak bisa akses yang namanya,
kita enggak, enggak bisa akses ee yang namanya ee BI Checking, Bapak Ibu. Karena kita bukan bank, ya. Sekarang kita baru coba masuk ke RDC, fintech data center. Nah, tapi kita harus bisa how to mitigate the risk gitu ya. Potensial customer yang mau datang ke kita ini benar apa enggak. Ya, makanya kita gunakan teknologi di sini. Oke, nah, kalau kita lihat fraud survey di sini data dari ee
ee ee PricewaterhouseCooper, Bapak Ibu, ini menunjukkan bahwa ee global economic crime dan fraud survey di 2020 itu ada kerugian sekitar 42 ee bilion, miliar dollar ya, due to fraud in the last 24 months, dalam 2 tahun terakhir. Jadi ya rata-rata pertahun 21 miliar US Dollar. Kita kali aja 14.000, ya. Nah, kemudian kalau kita lihat, ini pelakunya adalah insider ya, potentially far more damaging dan externally perpetrated ya. Nah, jadi karena ee kita lihat 43% ya, insiden ini
loss 100 ee ee million US. Ini committed by insider ya. Jadi kalau kita lihat memang insider ini perannya cukup besar dan hampir kalau kita lihat kasus-kasus fraud banking itu mau melibatkan insider ya, Bapak Ibu. Ini makanya saya selalu bilang ee rekan-rekan di banking ya, meskipun kita terapkan yang namanya internal control, Bapak Ibu ya, ya. Jadi kalau kita bicara internal control ini apa sih? Internal control ini misal adalah adanya kita melakukan segregation of duties, ya. Jadi pemisahan fungsi dan tanggung jawab. Contoh kalau di banking itu yang namanya CS itu enggak boleh gabung sama teller pasti, ya. User ID-nya sudah beda-beda. Tapi satu, apa yang bisa membobol internal control secanggih apapun, itu bisa dibobol dengan apa? Kalau mereka sekongkol, ya. Jadi persekongkolan ini adalah, saya bukan ngajarin ya, jangan jangan dilakukan seperti itu. Ya, Bapak lihat deh di mana-mana kasus ini pasti membuat kolaborasi, ya. Karena mereka bisa, bisa lintas. Ya, mereka bisa langgar.
Ya tinggal bagi-bagi hasil, seperti apa kan gitu ya. Nah, di situlah kita harus pintar.
Ada namanya nanti nanti know your employee juga ya, bukan hanya KYC ya. Kalau dalam mitigasi fraud itu, ada yang namanya misal blower juga ya.
Nah, whisleblower ini penting nih. Ya, siapa-siapa sih, yang bisa ngasih informasi ya, tentu kita harus jaga ya. Jangan sampai ini bisa ee ee informasi ini bisa keluar gitu. Orang-orang ini akan enggak mau lagi nantinya.
Nah, kemudian customer fraud ini, committed by customer top ya, not only list external perpetrators ya, enggak hanya pihak luar tapi
disruptive fraud ini juga oleh fraud dari ee PWC secara global, Bapak Ibu ya. Kemudian
ee kita masuk lagi. Oke, saya delete dulu. Nah saya langsung masuk ke di POJK ee nomor 39, Bapak Ibu di tahun 2019. Ini ada tentang penerapan strategi anti fraud bagi bank umum, ya. Ee kalau lembaga keuangan lain mungkin ee saya rasa bisa mengacu juga, Bapak Ibu ya.
Nah, kalau kita lihat di pasal 2 ini ada jenis perbuatan yang tergolong fraud itu ada kriterianya pencurian, penipuan, kemudian ee penggelapan aset ya, penggelapan aset kemudian saya pakai warna lain deh. Sorry ya. Penggelapan aset kemudian apalagi nih, pembobol pembocoran informasi. Nah, ini hati-hati di era sekarang ya, di era teknologi informasi, ini informasi, Bapak Ibu, ya. Apalagi kita bicara data this is a very critical asset, Bapak Ibu. Bahkan beberapa orang bilang data is more valuable than gold. Jadi berhati-hati, Bapak Ibu, ya. Jadi kita lihat kemarin, saya juga kemarin baru bicara mengenai cyber crime, diminta ya. Nah, kalau kita melihat kasus cyber crime ini kemarin ee apa namanya, ee Tokopedia ya, baru dibobol 19 juta, saya suka beli belanja di sini juga lagi. Data ya. Ini hanya hacker-nya dia perlu untuk membobol password, ya. Password ini encrypted masalahnya. Di encrypte, ya, pakai algoritma. Nah, dia lagi cari hash, masuk ke dunia hacker, ada di situ, di black ma ee apa namanya, di dark web namanya, ya. Nah ini juga.
Kemudian saya sudah cek pakai aplikasi. Saya aman, di sini ya. Ee tapi masalahnya saya di Bukalapak kena ternyata. Akhirnya saya ganti semuanya, ya. Nah, jadi, Bapak Ibu. Kemudian yang kedua, tindak pidana perbankan dan tindakan lain ya, banyak ya. Ini bisa juga karena undang-undang ITE ya, tentunya ya.
Kemudian pasal 3 bank wajib menyusun dan menerapkan strategi anti fraud secara efektif. Nah, ini Bapak Ibu, anti fraud sudah ada aturannya, seperti apa. Ee kemarin saya juga sempat bicara panjang lebar mengenai ini. Kemudian penyusunan dan ee penerapan strategi anti fraud paling sedikit membuat 4 pilar, ya. Ada pencegahan, deteksi, investigasi, pelaporan, ee sanksi serta pemantauan, evaluasi dan tindak lanjut.
Bapak Ibu, kalau lihat konsep manajemen risiko itu semuanya berawal dari pencegahan, ya. Jadi kalau kita bicara risk management, nature-nya risk management, itu adalah tindakannya lebih preventif, ya. Bukan kuratif. After the fact terjadi baru kita respon, enggak seperti itu. Itu bukan konsep risk management, Bapak Ibu ya.

Nah, jadi kalau ini saya pernah ee dengan KPK juga dengan OJK waktu itu membahas mengenai fraud juga ya ada efidi. Ternyata fraud triangle ini juga dipakai oleh KPK, Bapak Ibu, ya. Jadi paparannya juga sama ya. Kenapa sih orang melakukan fraud? Ada tiga sebenarnya kan konsepnya. Satu, dia meyakini bahwa dia ada tekanan.
Ya, persib fraud ee pressure. Wah, saya ini ada tekanan, nih, saya perlu butuh biaya ya. Saya mau beli rumah baru, saya mau beli kendaraan baru, bahkan mungkin saya mau nikah lagi. Ada, mau nikah lagi. Saya di Solo itu menghadapi kasus fraud, kepala cabang saya dengan eh mafia kredit melibatkan salah seorang lurah. Waktu saya tanya, "Kenapa, Pak Lurah, melakukan ini?" Wah, nangis-nangis dia karena sama warganya. Karena memanipulasi data apa sertifikat ya yang harusnya masuk kasih warga sama si lurah ini diserahkan ke bank untuk menjadi kredit titipan. Wah, saya bilang, dia bilang, "Saya mau nikah lagi, Pak, dengan seorang sinden." Ya, sudah, risiko kamu gitu. Nah, kemudian ee perceived opportunity, dia meyakini adanya kesempatan. Dan kadangkala orang melihat bahwa, "Wah, ini kesempatan." Saya juga udah banyak berbakti ke perusahaan, saya pernah masukin dana, saya juga menggolkan kredit-kredit besar, wajar dong. Saya enggak ada apresiasi ya, self esteem saya enggak dihargai, gitu, ya. Eee aktualisasi dari saya juga enggak ada. Nah, ini masuk dalam konsep juga rasionalisasi. Jadi semuanya jadi rasional. Ya, oh, saya melakukan ini. Oh, enggak apa-apa. Si si X melakukan itu enggak ada punishment kok. Nah, ini bahaya. Ya, atau ya tadi saya eh oh, saya pinjam, ya. Nah, dulu staf saya melakukan fraud itu bilangnya pinjam. Bapak Ibu, ya. Pinjam nanti dikembalikan. Iya, pinjam apa? Ini yang namanya dormant account dipakai, Bapak Ibu, ya. Dormant account. Ya, karena ini tidurnya dia tahu. Ya, dia bisa analisa, wah ini enggak gerak. Alasannya pinjam, dikembalikan. Ya, emangnya uangnya mbahmu apa? Kan, gitu, ya. Nah, Oke, Ini adalah kalau kita lihat strategi anti fraud kurang lebih seperti ini. Yang pertama tentu tone at the top.
Jadi top level management, BOD, ya, BOC, ini tentunya menjadi salah satu tolak ukur, Bapak Ibu, ya. Once di situ sudah melakukan ee sesuatu yang tindak ee melanggar apa GCG ya, kemudian tidak ada integritas, ya, kita lihat di salah satu perusahaan penerbangan kemarin ya, saya enggak tahu tuh di bawahnya seperti apa. Kalau di atasnya sudah melakukan seperti itu. Kemudian eee yang kedua tentunya ada nilai dan prilaku. Nah, makanya tadi culture, Bapak Ibu, ini penting, ya. Jadi budaya ini ya budaya jujur, malu, ya, budaya macam-macam itu bisa ya menjadi suatu etik yang diterapkan secara bertahap. Nah, kemudian batas kewenangan, kebijakan. Nah, tentunya di sini kita bicara ee kebijakan dan ketentuan, ini policy. Ya, mungkin ada limit juga nanti yang membatasi kewenangan orang di sini. Ya, jadi kalau kita lihat mungkin kalau di bank, ya, antara KCP, cabang utama eh cabang cabang induk, cabang khas ABC tentu beda dengan kanwil katakan. Ya, atau direksi pasti keputusannya, limitasinya enggak sama ya, karena tingkat risiko yang dihadapi juga berbeda. Oke, kemudian di sini ada pengelolaan kinerja kepatuhan. Ya. Nah, jadi kita bicara di sini masalah compliance juga ya, tentunya harus mentaati yang namanya good governance-nya ya, GCG. Makanya saya dengan OJK kita bahas yang namanya sekarang sudah di-archie, Bapak Ibu, governance, risk, and compliance. Karena di Eropa standarnya sudah di-archie lagi, sudah di-archie, ya. Jadi kita enggak sailoh-sailoh, gitu. Nah, kalau kita lihat jadi eee ee siklusnya seperti ini. Pasti kita mulainya pencegahan. Ini konsep manajemen risiko kita melakukan tindakan preventif. Kemudian kita men-detect ya, investigasi dan ee sanksi. Tentu di sini kita sudah melakukan mitigasi risikonya seperti apa. Ya, kemudian, pemantauan, evaluasi, dan bagaimana follow up-nya. Ini berlanjut seperti ini siklusnya. Oke. Nah, ini tentunya tadi masuk dalam pendekatan sistematik untuk pengendalian fraud itu tadi. Nah, sekarang kita masuk dalam aspek risk. Sebenarnya, apa sih ee apa sih risk apa sih risk ee management ee principal, Bapak Ibu pasti sudah sudah paham, ya, bahwa sebenarnya risiko itu adalah potensial loss, ya, kerugian karena adanya suatu event tertentu yang menyebabkan kerugian, Bapak Ibu. Ya, jadi adanya eh loss loss of event ya. Event ini banyak sekali kasusnya, ya. Jadi eh kejadian-kejadian ini, ini pasti pernah menonton filmnya, kenapa kapal ini seperti ini, ya. Biasanya dulu kalau teman-teman apa yang saya kenal tuh ya ibu-ibu itu habis berkali-kali, nih, agak sentimental. Nonton ini, ya. Karena ada si Rose, gitu, ya. Nah, latar belakang juga bahwa risiko dalam konteks perbankan kalau kita lihat merupakan suatu kejadian potensial, baik yang dapat diperkirakan (anticipated) maupun yang tidak diperkirakan (unanticipated) yang berdampak negatif terhadap pendapatan dan permodalan Bank. Bapak Ibu, kalau kita lihat kasus Covid-19, jelas ini masuk yang kriteria unanticipated. Tidak ada pernah orang menyangka bahwa virus ini akan outbreak, spreading seperti sekarang. Bahkan Indonesia dibilang beberapa pengamat termasuk telat ya, di mana negara-negara lain sudah mulai ee ee melakukan tindakan ya waktu Wuhan lagi ramai kita malah terkesan mohon maaf ya kalau ada yang bilang kok santai ya underestimate, ya. Baru satu akhir meledak ya eh populasinya luar biasa. Mungkin karena telat, berbeda dengan Taiwan yang saya baca. Mereka tidak ada, tidak ada penutupan apapun ya. Ee mall tetap buka, kemudian kantor tetap buka, tapi mereka langsung memperketat ee ee bandara, pelabuhan, ya. Jadi mereka-mereka dari Wuhan itu tidak boleh masuk. Kemudian mereka sudah langsung eh physical, social distancing dan pas pakai masker itu sudah dilakukan di sana awal, sehingga sangat sedikit eh ininya, korbannya. Nah, inilah yang kalau kita bilang bagian dari bagaimana kita melakukan identifikasi risiko di saat awal. Kewaspadaan ini salah satu wakil presidennya, katanya pakar epidemiologi, ya, mengenai pandemik. Saya enggak tahulah, tapi mungkin ada korelasi. Tapi kalau saya bicara dari konteks risiko itu adalah dilakukannya proses identifikasi risiko dengan baik. Bapak Ibu ya, ingat bahwa risiko itu harus diidentifikasi at the very beginning step. Ya, jadi kita bukan diam kemudian terjadi baru kita melakukan tindakan apa yang perlu kita lakukan, ya. Itu bukan konteks risk management ya, oke. Nah makanya oke, saya masuk sini dulu, nanti kita bahas risiko. Kalau kita bicara banking, ya ee lembaga keuangan lain mungkin eee kemudian banyak orang banking nggak papa nanti kalau dari non-banking boleh kalau mau ikut juga. Saya lagi pilih, saya kirim, oh, sori. Eee Saya kondisi saya lagi sebentar. Jadi, Bapak Ibu, kalau lihat kasusnya eee ini, ya jadi kalau lihat kasus di eh perbankan ya, perbankan itu disebut sebagai eee bisnis yang taking risk dan yang kedua banking itu highly regulated industry, Bapak Ibu, ya. Jadi kalau kita lihat eh banking ini memang dibilang sudah bisnisnya mengambil risiko. Ya, kemudian ee industri yang diregulasi dengan ketat ini memang banking. Ya, Bapak Ibu, lihat di saya punya eh pernah diminta juga untuk bicara mengenai medium risiko di industri non-banking. Yang pembahasannya saya sudah hampir 20.000 ya, ini memang ee benar, Bapak Ibu, ya. Kalau di banking kita ada 8 risiko, kalau di industri 301 aja dan itu enggak sekompleksitasnya seperti di banking. Apalagi kalau kita tahu risiko operasional di banking itu melekat ya di setiap proses eh industri eh perbankan. Ini sori, tabet saya lagi restart ini, saya mau hapus ini enggak bisa. Oke, saya coba hapus. Eee Oke, sambil jalan ya saya next screen dulu. Saya keluar dulu aja ya. Sebentar. Oke. Sudah 1/2 5 ya. Ee baik, Bapak Ibu. Kemudian kalau kita lihat ini, ya, banking industri seperti ini ini, nah, ini satu hal yang berkali-kali saya sampaikan di dalam forum-forum ee diskusi mengenai risk management bahwa manajemen risiko bukan pemadam kebakaran seperti itu. Jadi konsep risk management adalah bagaimana mengidentifikasi risiko di paling proses awal. Potensi risiko itu apa yang akan muncul, kita harus bisa identifikasi. Nah, salah satunya memang terkait dengan Covid. Ini pandemik itu tidak bisa diidentifikasi. Meskipun sebenarnya kalau kita lihat alurnya udah ada waktu di Wuhan pertama kali ya itu Maret kalau nggak salah ya, itu kita masih bebas di di sini. Saya bahkan masih ngumpul di teman-teman di fintech saya, kita ngobrol direksi dengan komisaris di daerah Kuningan, ya. Tidak ada pembatasan sosial yang sama sekali menurut saya, agak telat ya. Bahkan beberapa orang masuk dari luar negeri itu welcome ya. Ada yang habis acara keagamaan juga welcome dan tidak di-trace juga orangnya. Ini memang telat ya. Jadi konsepnya kita bukan pemadam kebakaran ya.

Nah, kita terapkan juga ada risk culture dan awareness seperti ini, ya. Jadi, kenapa penting risk culture? Ya, karena setiap orang dari organisasi aware, Bapak Ibu, ya, supaya aware, ya. Waspada, Bapak Ibu. Saya sering bicara, coba lihat kasusnya Bank Sentral Bangladesh, ya. Bangladesh itu bank sentralnya di-hack sekitar 1 koma eee saya lupa kalau di-IDR-kan mungkin 1 koma ee 8 atau 1,8 triliun ya. Ini dibuat lari oleh hacker. Kasus sepele ya. Jadi ada ada eh eh apa namanya malware masuk dalam tinggal salah satu pegawai klik klik klik aktif project. Akhirnya meng-akuisisi swift message. Sampai dia minta ke Bank Sentral Amerika, The Fed untuk dikirim. Dari 8 untungnya tidak semua tembus karena ada yang ke Jerman juga curiga, ya. Karena ada kata-kata foundation, harusnya begini, foundation. Itu katanya jadi foundation. Nah, ini akhirnya reject swift-nya. Tapi yang 3 message lolos ya, sehingga jebol sekitar sekian. Ini menjadi satu pelajaran test case dan ini terjadi beneran di tahun 2016, Bapak Ibu, ya. Kasus sepele. Jadi risikonya luar biasa di banking. Jangan dikira di era sekarang digital banking, wah, semakin ruwet risikonya. Saya beberapa kali bicara kemarin cyber crime. Enggak usah jauh-jauh, Bapak Ibu, pakai smartphone saja waktu itu, sekarang sudah menjadi wallet kita. Bapak Ibu punya semua ada di situ, semua data di situ. Kita enggak sadar download aplikasi minta akses, tau-tau dia bisa akses kamera bisa akses tau-tau dia sudah ke mana-mana, ya, begitu kita kasih permit. Nah, ini hati-hati. Sementara handphone kita enggak punya yang namanya VPN, virtual private network. Kita enggak punya antivirus dan lain-lain antispam, malware. Nah, ini masalah awareness, kembali lagi ya. Jadi ke depan kita itu akan semua eh mobile first only philosophy itu akan diterapkan perbankan, Bapak Ibu, ya. Semua aplikasi akan ke sana. Kalau awareness kita enggak ada, kalau kita enggak siap ya, ingat hasil survei. Titik termahal sistem informasi itu di mana bukan di banking, tapi di customer. Hacker tau banget. Customer ini yang di perdaya, ya, ya. Kasus-kasus kemarin skimming segala macam, ya, Bayer kena segala macam. Itu kasusnya juga hal-hal dari nasabah. Nah, kita harus aware masalah ini. Kemudian kalau kita bicara risk management culture, ini organisasi memiliki manajemen risiko yang proaktif ya. Jadi kita enggak bisa pasif. Proaktif, artinya kita enggak bisa nunggu ya kasus terjadi baru ya kemarin saya lihat di TV, mohon maaf, waktu kasus KNR enggak lama, salah satu dinas yang berhubungan di TV saya lihat langsung. Bahwa sekarang saya akan lebih investigasi, lebih aktif ke semua pesawat yang ada di eh taksi yang ada di apa eh eh parkir bandara. Ya, enggak salah cuman keliru aja. Kalau kita bicara konteks risk management, harusnya dilakukan tidak menunggu kasus, ya, proaktif, identifikasi ya. Jadi kalau kita lihat risk itu ada 4 tahap yang harus dilakukan. Bapak Ibu masih ingat identifikasi, identification. Kemudian kita melakukan measurement pengukuran ya, kemudian monitoring, ya, kemudian yang terakhir control. Ini 4 tahap biasa saya ajarkan berulang-ulang. Mau level 1, 2, 3, 4 ada terus. Ya, Bapak Ibu. Jadi jangan ada kasus saya baca kredit macet kemudian eh apa namanya eee koleksinya bilang ke media. Itu tiba-tiba eh apa namanya eh koleksinya turun. Kok bisa bilang tiba-tiba? Berarti dia enggak melakukan proses monitoring dengan baik. Enggak ada tiba-tiba, Bapak Ibu. Kredit macet itu pasti ada proses ya. Jadi ada yang namanya EWS, early warning system-nya itu kita harus tahu, ya. Ibaratnya orang kena penyakit Covid itu kan ada simptomnya. Pusing, mual, panas tinggi pokoknya kan gitu. Wah, ini gejala. Sehingga dianalisa lebih jauh, ada diagnosakan, gitu, ya. Berarti dia tidak melakukan itu. Kemudian risiko selalu menjadi fokus yang penting, dievaluasi secara periodik ya. Bapak Ibu harus lihat kayak sekarang Covid ini dampaknya seperti apa ya. Beberapa bank itu sudah eh dianalisa kredit enggak bertumbuh dampaknya seperti itu. Dan risiko likuiditas akan terjadi. Kenapa ya, dengan adanya kredit yang bermasalah, ya, sehingga likuiditas akan bermasalah. Beberapa juga kemarin sudah relaksasi kan, POJK nomor 11 pokoknya. Nah, ini akan akan akan bisa seperti ini dan kita harus melakukan, jangan lupa stress testing juga dilakukan. Stress testing ini untuk mengukur ya seberapa kuat ya kondisi kita dengan berapa indikator yang kita pakai di situ sebagai model. Kemudian harus lakukan juga karyawan eksekutif memegang saham harus memahami bahwa risiko adalah suatu faktor penting yang perlu dipertimbangkan ya. Kenapa tadi yakini bahwa banking itu adalah bisnis yang taking risk. Dan kita adalah highly, untuk banking highly regulated industries ya, yang diregulasi dengan sangat ketat. Bapak Ibu lihat industri lain mungkin enggak seperti banking. POJK sekarang berapa banyak? Dari 01 bicara masalah apa eh keamanan perlindungan nasabah sampai sekarang ada yang 11, terbaru ada 38, ya. Ada 34 banyak sekali di POJK, saya aja enggak hafal. Oke, kemudian Nah, ini saya ngambil, sebenarnya sudah dipaparkan di beberapa eh materi ee seperti sebelumnya, teman-teman juga di di di MBC. Ini hanya melihat bahwa sebenarnya dari kondisi Covid ini ada bisnis-bisnis yang memang masih survive ya. Ini sebagai winner, potensial winner. Ini ini bisa ke sini ya, ini potensial winner. Kenapa ini perlu kita kaji, potential loss. Nah, sebenarnya ini lebih untuk awareness. Kalau financial service ada di sini, saya melihatnya, wah, ini kita sudah masuk working nih ya. Artinya apa yang harus kita lakukan what should we do ya, in order to avoid the risk, gitu ya, or avoid the loss. Nah, kita sudah nyusun strategi. Ya, ini kajian dari Dcode ya. Nah, ini kan kalau tahap-tahapan ini sebenarnya kalau kita masih punya kemampuan LDR Bapak Ibu masih sogok bisa, mau pembiayaan tapi sektor-sektor yang memang masih di sini sebagai winner ya. Jadi kalau kita lihat winner itu sektor-sektor kayak food, ya mau orang orang perlu makan, gitu, ya. Kemudian medical supplies. Ya, Bapak Ibu, saya kemarin lihat salah satu eh di Hongkong atau apa? Ini perusahaan farmasi itu naik sahamnya dan eh luar biasa kenaikannya di mana perusahaan-perusahaan lain terpuruk ya, karena dia ternyata memproduksi obat-obat yang memang diperlukan oleh industri eh eh rumah sakit ya, apa untuk penanganan Covid. Ya, kemudian ee e-commerce, nah e-commerce ini kita lihat sekarang booming ya, semua orang beli online. Salah satunya juga sekarang jasa delivery service ya. Kita lihat ini ini juga sebenarnya potensialnya juga untuk kalau kita masih mau biayai. Agriculture juga sekarang kemarin ada eh saya beberapa kali dapat WA mengenai eh dampak ini apa namanya krisis pangan dan lain-lain itu bisa saja terjadi ya, karena sekarang kita impor susah, ya, eh dan negara sana juga mungkin terhambat ya, pertanian di Thailand dan lain-lain di mana kita biasa impor sekarang mereka bermasalah, ya. Karena apa? Ya sekarang petani juga enggak boleh keluar dan lain-lain. Kemudian pupuk juga enggak dijual ya. Oke. Nah, ini data saya. Saya coba tek-atik aja nih ngambil dari OJK dan juga dari Kontan. Bapak Ibu kalau kita lihat tren pertumbuhan kredit di eh ini year on year 2018, 2019 masih positif. Ini sampai dengan eh triwulan 1 ya, ini Maret masih oke. Nah, kita enggak tau DPK juga masih oke. Oke, ini artinya LDR masih ideal ya, kalau seperti ini LDR-nya ideal. Kemudian NPL itu eh masih di bawah 5, ini gross kalau enggak salah, CAR juga masih bagus, jauh banget ya. Nah, kita enggak tau ini yang dikhawatirkan nanti di triwulan 2, Bapak Ibu, 2020, karena impact di April Mei ini nanti ketahuan di Juni. Karena saya belum, ya tentu data belum ada, ya. Dan eh kita perlu waspada, Bapak Ibu, ini kita enggak tahu ini bisa plus, ya, kemudian ini bisa minus, ya. DPK ini juga sekarang eee ya, so far sih, orang sekarang lagi bicara cash is king ya, karena perbankan juga lagi butuh cash ya. Nah, DPK ini juga lagi rapi, nah, cuma DPK ini orang kan sekarang berani investasinya ya. Ya, kemarin kalau lihat harga emas juga naik sampai hampir 1 juta ini, kan, berarti sudah ada shifting portofolio. Mungkin orang preferensinya akhirnya menabung dulu lah atau di-split. Ya, ini bisa jadi potensinya juga minus, ya. Berapa-berapanya saya belum bisa prediksi, Bapak Ibu, tapi ini untuk menjadi awareness kita saja, ya. Oke. Nah, OJK kemarin sudah kasih stimulus, ya. Ee POJK 11 ini eee ee stimulus ekonomi kebijakan countercyclical dampak Covid, ini supaya tentunya eh ekonomi tetap bertumbuh, ya. Karena kalau ekonomi enggak bertumbuh ya semuanya ini sekarang pandemik ini kan pilihannya begini. Kita kalau didiamkan saja terus makanya ada new normal, ya. Either the people will die because of the virus or ee ee on contrary they all because another people ya committed to crime, ya because the hunger people they ca

judul kursus: Belajar Digital Marketing Itu Penting!
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Quiz
lesson: Quiz
transkripsi: Lagi dengan Kang Aviv di sini. Saya mau cerita perbedaan antara dulu dan sekarang. Dulu yang dimaksud di sini adalah sebelum saya menguasai digital marketing ya. Itu sekitar 2012, ya. Itu saya masih belum terlalu menguasai ya, Facebook Ads, Google Ads. Itu belum. Baru bisanya, baru bisa bikin website ya. Nah, eh, saya itu diangkat menjadi perwakilan Karohs International School of Handwriting Analysis itu pada tahun 2012. Dan salah satu tugasnya ya, itu adalah saya, eh, selain mengajar grafologi, juga saya harus memarketingkan, mem-memarketingkannya ya, mencari siswa, memarketingkan program tersebut. Mudah atau sulit? Jawabannya mudah-mudah sulit. Untuk awal-awalnya itu terkesan mudah ya, tapi hanya berjalan berapa bulan udah gitu, eh, menjadi sulit. Nah, program kursusnya itu bisa dibilang, eh, untuk dari harga, bisa dibilang cukup mahal, ya. Saya sendiri waktu itu sudah melobi Bu Erika Karohs, boleh enggak dimurahin untuk Indonesia? Dikurangin harganya. Cuman karena memang lisensinya dari sana dan hitungannya dolar, maka tidak bisa dimurahkan, ya. Nah, saya kebingungan, gimana cara saya menjualnya. Dulu saya menjualnya itu, ya, lewat teman ya gitu, di grup WhatsApp atau misalnya di, eh, Facebook, misal seperti itu, gitu ya, di, di teman-teman gitu. Nah, untuk awal-awal mereka tertarik, ya, gitu. Untuk yang tertarik mereka menghubungi dan daftar. Tapi kan dalam grup itu tuh ada yang tertarik ada juga yang tidak, ya, gitu. Sehingga ketika yang tertariknya sudah mendaftar, sisanya adalah yang tidak tertarik lagi. Nah, eh, kemudian mulailah, ya, gitu. Mulai pendaftar itu semakin berkurang karena yang tertarik udah pada daftar. Dan apalagi ketika mendekati bulan Desember, ya, atau juga mendekati bulan puasa, itu saya paniknya tingkat tinggi. Karena apa? Kan saya ditarget juga ya, gitu. Nah, di Karohs itu ditarget juga. Sebulan itu harus ada berapa siswa dan sebagainya. Nah, kenapa panik? Karena ketika bulan puasa, bulan Ramadan itu, itu pendaftar sedikit sekali. Ya, jarang. Mungkin orang-orang mikirnya adalah, eh, ya selain puasa juga kelas-kelas tuh berkurang dan mungkin mereka mikirnya adalah untuk liburan, untuk, eh, kumpul keluarga. Begitu juga dengan Desember. Desember itu bisa dibilang pendaftar tuh minim sekali. Kalau enggak nol, itu paling banyak itu satu orang. Desember. Ya, gitu. Jadi, kurang. Sementara bulan-bulan lainnya ada 12, ya, ada 10, 12, 12 gitu. Nah, ini cuman ada satu. Dan itu pun program yang paling rendah, yaitu adalah program beginner yang paling murah. Nah, sehingga biasanya habis lebaran atau setelah bulan Desember berarti bulan Januari, itu saya biasa dapat surat peringatan terus tuh, ya. "Ini kok penjualan sedikit banget" gitu. Nah di situ saya panik ya, bingung. Tapi saya tahu ya, saya menyadari bahwa menurut feeling saya, ya, gitu, di luar sana tuh pasti harusnya adalah banyak potensial market, banyak calon-calon siswa yang harusnya tertarik dengan grafologi. Karena grafologi ini menurut saya ilmunya luar biasa sekali dan kepakai banget. Jadi, secara value, secara benefit, itu saya tahu bahwa ini luar biasa sekali. Tapi kenapa sepi yang daftar? Ini berarti ada yang salah nih. Ya. Ada sesuatu yang belum saya pahami, ada sesuatu yang belum saya kuasain. Apakah karena harganya mahal? Menurut saya enggak juga. Saya baca dari berbagai sumber yang membuat mahal dan murah itu, itu adalah tergantung cara kita mem-valuekannya. Ya, gitu. Jadi, kayaknya bukan karena itu. Dan ini worthed banget untuk menjual dengan harga segini ya. Apalagi Bu Erika itu termasuk yang jago dalam jualan. Ya, beliau itu bisa sampai banyak sekali ya, ketika jualannya itu. Nah, sehingga saya melihat. Nah ini ya, ini saya minta pada Anda juga. Ketika Anda itu mengalami hambatan ya, ketika, eh, kelihatannya buntu, itu saran saya adalah keep struggling, keep struggling, ya. Terus-terus belajar, ya, terus mencari ya, eh, apa nih yang perlu diperbaiki, gitu. Jangan menyerah ya. Dan di situlah akhirnya saya, eh, mendapat cukup banyak insight bahwa untuk bisa optimal itu adalah harus menguasai digital marketing. Ya. Sebenarnya, bukan harus menguasai digital marketing ya, tapi harus menguasai teknik marketing. Marketing offline, juga marketing online. Nah, cuman karena 2012-2013 itu adalah mulai masuk ke dunia online, maka sangat direkomendasikan untuk belajar digital marketing ya, digital online. Nah, mulai saat itulah, akhirnya saya mengikuti berbagai kursus. Puluhan kursus saya ikutin tentang digital marketing. Karena apa? Pertama, saya kira digital marketing tuh adalah membuat website saja. Ternyata bukan. Ya, harus belajar Google. Oke, saya belajar Google. Ternyata enggak itu aja, harus belajar Facebook Ads. Oke, saya belajar Facebook Ads. Ternyata enggak cukup. Kemudian belajar juga email marketing, itu pun penting sekali. Dan ternyata tidak itu saja. Harus juga belajar yang namanya teknik funneling. Kemudian belajar juga yang namanya copywriting. Berikutnya juga belajar psikologi marketing. Ternyata banyak banget yang perlu dikuasai, eh, dalam dunia digital marketing. Ya. Dan, eh, ini penting ya, gitu. Kenapa saya, eh, salah satunya saya, di materi ini saya akan menjelaskan tentang empat pilar digital marketing. Karena kalau Anda itu berusaha meraba sendiri, biasanya Anda hanya difokuskannya ke satu saja, ya, Facebook Ads saja. Atau kalau enggak Instagram saja ya. Itu, eh, bagus ya, gitu. Tapi kurang-kurang sekali ya, gitu. Harus menguasai semuanya. Ini supaya bisa efektif. Nah, kembali ke cerita ini ya, kisah saya ini. Nah, kemudian akhirnya mulailah, sejak, eh, menguasai digital marketing itu, itu mulai ya, gitu, eh, pendaftar itu mulai meningkat, meningkat, meningkat, meningkat, meningkat. Apalagi Facebook Ads dan Google Ads, mereka itu kan punya database yang sangat luar biasa sekali, yang sangat spesifik sekali. Kita bisa mengiklankan, kita bisa memunculkan iklan kita itu ke orang spesifik. Misalnya, nih, grafologi. Eh, Facebook, Google, tolong iklankan, eh, produk saya ini ke orang yang tertarik dengan grafologi. Ke yang latar belakangnya psikologi. Atau yang tertarik dengan psikologi, yang tertarik dengan hipnoterapi, yang tertarik dengan apa pun itu yang kita spesifikkan. Umurnya, eh, tolong iklankan yang potensial mendaftar itu umur sekitar 25 sampai 45 tahun ya. Itu benar-benar bisa spesifik. Kotaknya bisa diatur. Kotanya, tolong di, eh, munculkan misalnya di Indonesia, di Jakarta, di Bandung, di Surabaya ya, misal ya, gitu. Di Palembang di mana. Nah, itu bisa spesifik sekali. Bahkan ketika mau membikin kelas offline ya, kelas tatap muka, itu pun alhamdulillah terjadi perubahan yang signifikan antara sebelum dan sesudah. Ketika sebelum saya mempelajari digital marketing, itu mau bikin kelas tuh ya, misalnya kelas-kelas biasanya untuk 12 orang. Saya batasin 12 orang. Itu terisi setengahnya aja itu udah luar biasa. Udah bersyukur banget. Dan untuk mengisi setengahnya itu, eh, usahanya tuh, capek banget deh, gitu. Berat banget. Harus promosi ke sana, harus ke sini ke situ dan sebagainya ya. Promo lagi di Facebook, di WhatsApp grup. "Ayo kasih tahu, Teman-teman" dan sebagainya. Nah, ketika setelah mempelajari digital marketing, itu alhamdulillah tidak lagi seperti itu ya. Bahkan, satu bulan, dua bulan, tiga bulan sebelumnya itu kelas tuh udah, udah close ya, gitu. Jadi, kita fokusnya nanti untuk ke kelas berikutnya lagi, kelas berikutnya lagi. Itu udah alhamdulillah banget. Bahkan yang tadinya kalau bikin kelas tuh 3 bulan sekali, ini bisa dibikin jadi setiap bulan dan alhamdulillah penuh terus ya. Nah, bagaimana caranya? Itu adalah dengan dibantu digital marketing ya. Jadi, untuk offline-nya, enak terisi terus. Untuk online-nya, bisa menjadi passive income. Ya, itu alhamdulillah banget, ya, gitu. Jadi, saya bikin produk baru ya. Udah yang lamanya tuh terus-menerus ada yang daftar, ada yang daftar, ada yang daftar, meskipun saya lagi jalan-jalan, saya sama keluarga ya, ke misalnya ke Surabaya, jalan-jalan ke Lombok misalnya, jalan-jalan ke Bali, jalan-jalan ke mana. Kling kling kling, pendaftar alhamdulillah terus-menerus, eh, datang ya. Dan itu juga yang insyaallah saya harapkan Anda juga bisa menguasai ilmu ini ya, gitu. Makanya, eh, bersyukur mungkin ini rezeki Anda join di kelas ini ya, gitu. Eh, siapa tahu bisa menjadi passive income buat Anda. Mau enggak sih dapat passive income? Insyaallah mau ya, gitu. Karena itu biasanya impian semua orang ya. Oke. Nah, itu adalah kisah, eh, saya ya, sebelum dan sesudah. Siapa tahu ini bisa menjadi inspirasi buat Anda. Anda yang saat ini masih seperti saya zaman dulu ya, masih yang, "Aduh, kesusahan nih. Aduh, enggak tahu nih" gitu. Gimana sih caranya? Ya, gitu. Waduh sayanya kayaknya kalau ngajar enggak ada, enggak ada potensi pemasukan deh. Mendingan jualan atau apa. Nah, di sini saya akan menunjukkan pada Anda bahwa keep on track ya, gitu. Kalau bisa tetap aja mengajar, cuman wawasannya ditambah ya, gitu. Ya, itu adalah dengan digital marketing ya, dengan, eh, online ini ya. Insyaallah ini bisa menjadi masa depannya Anda. Oke. Sampai sini dulu ya. Habis ini kita akan masuk ke materi yang lainnya. Eh, sampai jumpa di video berikutnya.

judul kursus: 5 Investasi Yang Penting Dilakukan Sejak Dini
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Quiz
lesson: Quiz
transkripsi: Halo kembali lagi dengan Kang Afif di sini Kalau Anda ngedengar kata-kata investasi apa yang terlintas di pikiran Anda Biasanya pasti akan terpikirkan mengenai saham emas reksa dana deposito dan semacamnya Memang itu tidak salah Tapi ada investasi lain yang sangat penting juga untuk Anda lakukan yang bisa membuat perubahan besar pada hidup Anda Apa itu Simak terus videonya ya Kalau Anda pernah ngedengar nama Warren Buffet CEO firma investasi Berkshire Hathaway Beliau ini disebut sebagai salah satu investor saham tersukses di dunia saat ini Tapi rahasia suksesnya bukan hanya dari strategi menginvestasi dengan menanamkan modal Warren Buffet pernah mengungkapkan kepada Forbes bahwa investasi terbaik dalam hidup adalah investasi pada diri Anda sendiri Ia mengatakan investasi pada diri mampu melampaui investasi yang lain Tidak kena pajak dan tidak kalah oleh inflasi Yes betul banget Investasi pada diri Anda sendiri ini penting banget karena dengan Anda menginvestasikan diri ini ini bisa meningkatkan kualitas hidup Anda dengan meningkatkan keterampilan dan pengetahuan Anda dapat meningkatkan kualitas hidup Anda secara menyeluruh Anda dapat mengembangkan minat baru mempelajari hal-hal baru yang pada akhirnya bisa mencapai tujuan hidup Anda Bisa meningkatkan keterampilan dan pengetahuan Dengan Anda berinvestasi pada diri Anda sendiri Anda dapat meningkatkan keterampilan dan pengetahuan yang diperlukan untuk mencapai tujuan-tujuan Anda dalam hidup Dengan meningkatkan keterampilan dan pengetahuan Anda juga bisa membuka peluang baru dalam berkarir berbisnis dan peluang-peluang lainnya Bisa meningkatkan produktivitas dengan mengembangkan keterampilan dan pengetahuan yang relevan Anda juga bisa meningkatkan produktivitas dan efisiensi dalam pekerjaan dan kehidupan sehari-hari Anda juga bisa belajar cara mengelola waktu dengan efektif dan terhindar dari stres Juga bisa meningkatkan kepercayaan diri Berinvestasi berinvestasi pada diri sendiri itu juga meningkatkan kepercayaan diri Anda Dengan meningkatkan keterampilan dan pengetahuan Anda dapat merasa lebih percaya diri dalam mengambil keputusan dan menyelesaikan tugas dengan baik Bisa menghadapi perubahan Dalam era perubahan yang cepat dan dinamis seperti ini sekarang ini penting untuk Anda untuk terus belajar dan mengembangkan diri Anda untuk menghadapi tantangan dan perubahan yang mungkin terjadi di masa depan Dengan berinvestasi pada diri Anda sendiri Anda juga bisa mengembangkan keterampilan dan pengetahuan yang relevan untuk menghadapi masa depan tersebut Hal tersebut sudah dibuktikan sendiri oleh saya ketika saya masih di bangku kuliah psikologi saya juga belajar grafologi dari grafolog terkemuka di USA Bu Erika Margaret Karos Selain itu saya juga belajar mendalami tentang digital marketing yang pada akhirnya langkah-langkah tersebut mampu membantu saya dalam mengawali membangun lembaga kursus pelatihan grafologi Indonesia Saya yakin Anda juga akan menjadi orang-orang yang luar biasa ketika Anda berinvestasi pada diri Anda sendiri Muncul pertanyaan Memang apa saja nih yang penting untuk kita investasikan pada diri Ini dia Yang pertama pendidikan dan pelatihan Ini sudah sangat jelas banget ya menginvestasikan waktu dan uang Anda untuk meningkatkan keterampilan dan pengetahuan itu sangat besar pengaruhnya dalam perubahan diri Anda Misal Anda yang tadinya tidak percaya diri untuk bicara depan umum Anda bisa ikutan pelatihan public speaking atau Anda yang ingin memiliki skill lain Anda bisa mengikuti pelatihan kursus grafologi bahasa Mandarin dan lain-lain atau bisa dengan membaca buku ataupun memperoleh gelar yang lebih tinggi lagi Selain meningkatkan keterampilan dan pengetahuan ini juga bisa meningkatkan nilai karir Anda dan memperluas jaringan sosial Anda Yang kedua investasi pengalaman dan ekspansi Nah menginvestasikan waktu dan uang Anda untuk memperluas pengalaman dan pengetahuan ini bisa memperluas persepsi Anda dengan mengikuti pengalaman dan ekspansi yang memungkinkan Anda untuk melihat dunia dari berbagai sudut pandang yang berbeda dan memperluas perspektif Anda Misalnya Anda melakukan perjalanan ke tempat baru atau berpartisipasi dalam kegiatan yang berbeda Ini bisa membantu Anda untuk memperoleh pemahaman yang lebih baik tentang budaya cara hidup dan kebiasaan orang-orang itu Selain itu Anda juga bisa meningkatkan kreativitas Anda dapat melihat masalah dari berbagai sudut pandang berbeda dan mungkin menemukan solusi kreatif yang belum pernah terpikirkan sebelumnya Yang ketiga adalah investasi kesehatan dan kondisi fisik Nah dengan Anda menginvestasikan waktu dan usaha Anda untuk menjaga kesehatan Anda dan kondisi fisik ini bisa membantu meningkatkan kualitas hidup Anda secara keseluruhan Anda dapat mencegah berbagai jenis penyakit dan kondisi medis Karena saya pernah ngedengar tuh ada istilah orang sakit hanya memiliki satu harapan yaitu berharap untuk sehat tetapi orang yang sehat memiliki banyak harapan karena dirinya udah sehat bisa ke mana-mana Nah Nah ketika tubuh Anda sehat dan kuat ini bisa membantu Anda untuk lebih produktif dan berenergi dalam aktivitas sehari-hari Dengan Anda menjaga kesehatan dan kondisi fisik yang baik ini juga bisa membantu Anda memperpanjang harapan hidup Selain itu Anda bisa merasa lebih bahagia dan merasa lebih baik dalam segala hal yang Anda lakukan termasuk pekerjaan hubungan sosial dan kreativitas Anda Nah berinvestasi pada kesehatan fisik dan mental Anda Anda bisa mencobanya dengan berolahraga makan makanan yang sehat tidur cukup menghindari kebiasaan-kebiasaan buruk seperti ngerokok minum alkohol begadang dan sebagainya Yang keempat adalah investasi dalam waktu luang Dengan Anda menginvestasikan waktu luang Anda untuk aktivitas yang bermanfaat seperti baca buku menulis belajar sesuatu yang baru ini bisa membantu Anda untuk memulihkan keseimbangan dalam hidup Karena bisa menghindari Anda dari kelelahan stres dan kecemasan yang bisa mempengaruhi kesehatan fisik dan mental Anda secara negatif Selain itu dengan memberikan waktu luang itu dengan berhubungan sosial seperti menjalin hubungan dengan teman keluarga berpartisipasi dalam kegiatan sosial ini juga bisa mengembangkan hubungan sosial yang baru Yang kelima adalah keuangan dan investasi Investasikan uang Anda untuk menghasilkan keuntungan atau pengembangan investasi Dengan berinvestasi keuangan dan investasi yang cerdas Anda bisa membangun kekayaan dan mencapai kebebasan finansial Ini berarti Anda bisa memiliki kontrol lebih besar atas hidup Anda dan melakukan apa yang Anda inginkan tanpa harus khawatir tentang masalah keuangan Anda bisa berinvestasikan uang Anda dalam bentuk saham reksa dana properti ataupun bisnis Tapi ada investasi lain yang bermodalkan ilmu dan kreativitas Anda yaitu adalah dengan membuat kursus online dengan Anda membuat kursus online Anda bisa memiliki peluang untuk mendapatkan passive income serta memiliki banyak waktu luang untuk menginvestasikan hal lain pada diri Anda Anda bisa membuat kursus online tersebut di membuatkursusonline.com Meskipun Anda belum tahu gimana caranya tenang Di situ tim Kang Afif Institute akan membimbing Anda dari pembuatan materi hingga bagaimana menjual kursus Anda lengkap sekali Nah itu tadi lima cara berinvestasi pada diri Anda yang bisa meningkatkan kualitas hidup Anda Jangan lupa selama melakukan aktivitas investasi diri Anda perlu melakukan tracking progress atas upaya yang Anda kerjakan Dengan begitu Anda bisa mengetahui sisi-sisi mana yang perlu dibenahi lagi dan dampak positif apa yang sudah Anda terima

judul kursus: 5 Trik Ampuh Menjadi Fast Learner
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Tipe Pembelajar Seperti Apa
lesson: Apa Gaya Belajar Anda?
transkripsi: Siapa di antara Anda yang kalau lagi belajar atau lagi nambah skill baru suka ngerasa kesulitan untuk memahami materi dan mengingat materinya. Padahal Anda sudah belajar berjam-jam tapi hanya beberapa materi aja yang masuk ke otak. Ada yang ngalamin seperti itu.
Tenang di video kali ini saya akan memberikan lima trik ampuh yang bisa membuat Anda menjadi lebih cepat dalam belajar dan berkembang.
Simak terus videonya ya.
KANG AVIV
Sadar enggak sih, kita ini sekarang hidup di masa yang teknologinya itu berkembang dengan pesat banget. Apalagi di beragam industri yang ada di dunia kerja. Oleh karena itu fast learning akan menjadi salah satu skill yang penting untuk Anda miliki.
Kenapa? Karena dengan fast learning, Anda bisa mempelajari banyak hal baru dengan cepat. Ada informasi baru, dia bisa cepat paham. Ada teknologi baru, dia bisa cepat paham. Dan lain-lain. Bahkan sekarang banyak HRD juga yang suka calon karyawannya itu memiliki kemampuan fast learning. Bahkan di beberapa perusahaan, kemampuan fast learning ini menjadi salah satu syarat diterimanya seorang karyawan untuk bekerja. Karena seorang karyawan yang memiliki kemampuan belajar hal-hal baru dengan cepat, biasanya mereka ini bisa beradaptasi dan mengenal banyak hal-hal baru dengan mudah dan dengan cepat belajar juga Anda enggak perlu lagi lama-lama beradaptasi dengan segala perubahan dan perkembangan teknologi. Selain itu, di dalam dunia kerja juga dengan Anda mengasah fast learning ini, Anda bisa memiliki kesempatan untuk mengembangkan karier yang jauh lebih luas lagi, memiliki banyak keahlian, memudahkan Anda untuk pindah jalur misal ya kalau dibutuhkan, ya. Misal selama ini Anda berprofesinya sebagai copywriter. Kemudian ingin sekali pindah eh jalur karier sebagai desainer website. Nah, dengan skill fast learning ini Anda itu bisa mempelajarinya dengan cepat. Enggak akan ngabisin waktu lama untuk belajar desain website. Apalagi untuk para pelajar atau mahasiswa ini akan sangat membantu sekali dalam pembelajaran biar bisa cepat lulus dengan nilai yang bagus. Keren banget kan.
Nah, lalu gimana nih cara mengasah skill fast learning ini. Ini dia ada lima cara ampuh menjadi fast learner yang bisa Anda lakukan dengan mudah.
KANG AVIV
Yang pertama, yang penting Anda harus tahu dulu itu adalah temukan gaya belajar Anda. Apakah Anda termasuk tipe belajar visual, auditori atau kinestetik. Ini penting nih Anda harus tahu dulu. Anda ini sebenarnya optimalnya di mana.
Jadi sebelum Anda bereksperimen dan mencari cara lain untuk belajar, ada baiknya Anda cari tahu dulu, Anda tuh tipe pembelajar yang gimana sih. Misal contohnya, apakah Anda itu orang yang bisa belajar cepat kalau berhubungan dengan suara atau disebutnya tipe auditori. Yang kalau ngedengar suara itu lebih cepat nempel. Dengar musik, cepat hafal teksnya. Kemudian eh baru ngedengar beberapa kali aja itu Anda sudah hafal semuanya. Nah, kalau iya, maka Anda bisa merekam apa yang sedang dibicarakan atau dibahas agar ketika Anda nanti merasa ada yang kurang, Anda tuh bisa menyerap lebih dalam lagi apa yang dibicarakan dari rekaman tersebut. Dibandingkan Anda harus baca lagi catatannya atau belajar mendengarkan dari podcast, dan lain-lain.
Atau misalnya Anda ternyata lebih cepat nih, ya. Ketika eh melihat sesuatu. Nah, melihat itu ya berarti Anda tipenya visual. Jadi kalau misalnya Anda ngelihat tabel, infografis, ngelihat gambar itu, srep langsung dapat nempel ilmunya. Nah, kalau Anda merasa tipe ini, maka Anda bisa memperdalam lagi metode belajarnya. Misal, Anda misalnya belajar apa? Belajar kimia. Kan banyak tuh rumus-rumus unsur-unsurnya, ya. Yang kalau dihafal gitu aja tuh biasanya susah. Nah, untuk Anda yang tipe visual, berarti coba deh. Cari infografis unsur-unsur kimia yang sedang dipelajari di eh yang sedang Anda pelajari. Mau nyari di internet, bisa misal di Pinterest, di Youtube, dan lain-lain.
Nah dengan seperti itu, biasanya akan jauh lebih cepat nempel nantinya di otak Anda.
Beda lagi halnya kalau misalnya Anda itu tipe pelajar yang lebih cepatnya itu kalau eh dengan kinestetik. Kinestetik itu gerakan. Misal, Anda ternyata lebih cepat nempel tuh kalau misalnya Anda mencatat. Nah itu berarti Anda masuk tipe kinestetik. Ya. Jadi belajarnya itu akan lebih efektif ya kalau tangannya Anda bergerak kayak gitu, akan lebih paham kalau misalnya eh bahan pembelajarannya itu dicatat dengan tulisan tangan sendiri, gitu. Nah, itulah berarti tipe kinestetik ya. Jadi ini penting ya eh untuk mengetahui Anda itu tipe belajarnya itu yang mana, ya. Dan Anda nantinya akan jadi lebih mudah dan cepat untuk mempelajari sesuatu hal-hal yang baru.
Nah, kalau Anda masih bingung ya untuk eh gimana sih, ya. Cara menemukan gaya belajar saya itu seperti apa? Tenang, saya sudah menyiapkan dengan detail termasuk eh tesnya ya. Bagaimana untuk menemukan tipe gaya belajar Anda. Nih ya, klik di sini ya. Itu Anda tes, bisa tes di situ. Nanti ketahuan Anda tipenya apa ya.
KANG AVIV
Yang kedua, nah ini enggak kalah pentingnya nih. Yaitu lah cari mentor yang tepat. Nah, dengan mentor yang tepat selain mempercepat pemahaman Anda ya, supaya terbimbing juga, dengan adanya mentor yang tepat ini akan membuat kita semakin cepat mengetahui apa sih sebenarnya passion kita. Ini penting loh, ya. Jadi bukan sekadar terbimbing saja, tapi passion kita juga itu bisa terbantu, ya. Diketahui dengan adanya mentor. Mungkin beberapa beberapa dari Anda juga belum tahu, apa sih passion Anda ini. Ya. Enggak tahu nih ya, apa sebenarnya yang Anda inginkan. Apa jadinya, jadinya terjebak dalam keadaan yang bisa menghambat kesuksesan Anda. Ya. Karena beda ya kalau kita kerja sesuai sama passion kita dan kerja enggak sesuai sama passion kita ya, itu akan berbeda banget. Kalau sesuai sama passion, tuh rasanya tuh kerjanya senang banget ya. Untuk kerja, mengejar kesuksesan itu tuh enak banget, ya. Meskipun menghadapi tantangan, hambatan itu lancar. Nah, salah satu cara mudah bagi kita untuk menemukan passion, itu lah dengan memiliki sosok inspiratif yang mendorong dan memotivasi karier kita. Sosok tersebut adalah mentor. Ya. Penting banget untuk untuk kita ya. Untuk Anda itu untuk memiliki mentor atau role model yang bisa mendukung dan memberi eh pelajaran untuk kesuksesan karier Anda. Enggak semua mentor itu bagus. Minimal, coba Anda cari yang mendorong Anda untuk menjadi diri Anda sendiri. Jadi enggak enggak perlu minta-minta Anda untuk menirunya dia itu 100% utuh-utuh. Enggak ya. Yang bisa melihat bahwa Anda itu unik dan berharga. Anda bisa berkembang menjadi diri Anda sendiri. Bagus tuh kalau dapat mentor yang gitu. Kemudian mentor yang enggak suka menjatuhkan mental Anda, ya. Dengan dalih agar, "Anda supaya Anda lebih kuat," ya. Gitu. Anda dijatuhkan. Enggak. Ya, gitu. Dia akan terus mengembangkan Anda. Yang tidak membuat Anda kewalahan dengan tugas-tugas yang diberikan ya. Penting ya. Ada tugas itu penting melatih skill, tapi enggak over juga. Kayak gitu, malah jadinya nanti drop, ya. Kemudian mentor yang bisa fokus ya pada mengoptimalkan kelebihan Anda dibandingkan ya melihat kekurangan-kekurangannya Anda. Ya. Jadi fokus pada apa sih potensi Anda, gitu. Nah, karena dengan Anda memilih mentor yang tepat, banyak sekali manfaat yang bisa Anda dapatkan. Anda bisa membentuk keterampilan Anda. Anda juga bisa belajar dari pengalaman mentor tersebut. Bisa seperti bagaimana sih cara mentor itu mengawali bidang yang digeluti ya, sampai sukses. Atau bisa juga belajar dari masalah-masalah apa aja nih, ya, gitu. Yang pernah dia hadapin, dan gimana cara menghadapinya. Gitu. Nah, itu adalah ilmu yang luar biasa sekali, ya. Yang mungkin enggak, enggak akan Anda dapatkan, ya, di tempat lain, gitu. Jadi wah, ini adanya di mentor, belajar, experience, pengalaman. Selain itu dengan adanya mentor juga, ya. Itu Anda bisa menambah relasi. Anda bisa menambah lebih banyak orang hebat di bidang yang Anda geluti ya. Semakin banyak orang hebat nih yang Anda kenal, ya. Yang Anda eh dekati. Maka otomatis semakin banyak juga nanti pengetahuan dan pengalaman yang bisa Anda petik untuk perkembangan keterampilan Anda.
Yang enggak kalah penting dengan adanya mentor, ini juga bisa jadi pengingat dan penasihat untuk Anda. Contoh, misalnya ketika Anda sedang ada masalah, menghadapi masalah. Nah, dengan adanya mentor tuh akan memberikan Anda saran dari sisi yang baiknya seperti apa, ya. Antisipasinya buruknya apa, gitu. Terhadap solusi yang Anda punya. Gitu. Jadi ini penting banget ya. Mentor juga biasanya tuh yang bagus, ya. Itu bisa menjadi pendengar yang baik, ya, terhadap pendapat yang Anda berikan. Jadi step kedua ini yaitu penting banget bagi Anda untuk memiliki mentor, ya. Untuk perkembangan keterampilan Anda, ya, perkembangan Anda, ya. Dan percepatan pembelajaran Anda, fast learning-nya. Ya. Jadi cari sungguh-sungguh mentor ini.
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transkripsi: 00:00 Yang ketiga, yaitu adalah pengulangan. Repetition repetition repetition pengulangan, ya. Bahkan banyak yang menyebutkan bahwa "repetition is the mother of all skills, is the mother of all learning," ya, "mastery," dan lain-lain. Ya. Selain dengan menggali informasi ya selain belajar ya dari apa yang sudah kita pelajari ya atau mencari informasi baru, ada cara yang signifikan untuk meningkatkan kemampuan penyimpanan informasi dan mempercepat pemahaman, yaitu adalah dengan menerapkan space repetition. Ya itu, Anda coba tuh ulang-ulang, ya. Ngulangin, ngulangin apa yang yang sedang Anda pelajari dalam waktu tertentu atau space repetition. Jadi, gini. Ternyata, ya dari penelitian itu, ketika kita belajar hal baru, di otak kita itu tuh akan terbentuk sinaps baru. Ya, ee di neurit, dendritnya itu tuh akan terjadi perubahan zat kimia menjadi kode-kode ya, khusus itu berisi memori. Nah, si sinaps tersebut itu kandungan elektriknya sangat lemah sekali ya, ketika kita baru belajar gitu, itu lemah. Itulah kenapa kita mudah lupa. Ya. Nah, ketika kita melakukan pengulangan atau repetisi, ya di hafalin lagi, hafalin lagi, ngingetin lagi, maka elektrik di sinaps tersebut itu tuh semakin kuat dan itulah yang membuat kenapa kita jadi mudah untuk mengingat kembali. Sama seperti contohnya ketika saya coba nih tanya pada Anda ya, coba Anda jawab nih. Siapa nama lengkap Anda? Hafal. Tanggal berapa Anda lahir? Hafal. Ya, di kota mana Anda lahir? Hafal. Nah, iya kan. Cepat sekali kan mengingatnya? Itu karena Anda sering mengulang-ulang sehingga masuk ke memori jangka panjang dan kuat elektriknya. Jadi informasinya mudah untuk di-recall ya dipanggil kembali seperti itu ya. Nah, kembali ke space repetition ini, jadi di sini ada yang unik yaitu gini. Pengulangannya itu bukan satu waktu saja, melainkan di beberapa waktu yang ada jedanya, ada interval waktunya. Misal, contohnya Anda ee ee jadi Anda bisa mempelajari kembali informasi ya atau pengetahuan yang telah dipelajari sesaat setelah Anda mempelajarinya. Misal, contohnya Anda sekarang sedang belajar rumus kimia A, misalnya ya. Nanti besoknya satu hari setelahnya Anda coba ingat lagi. Ya. Jadi repetitions tuh ya. Jadi selain di hari H-nya, besoknya Anda coba ulang lagi, nanti dikasih jeda. 3 hari kemudian Anda coba ingat lagi, apa ya rumus itu ya? Kemudian 1 minggu kemudian 7 hari kemudian. Ya, gitu. Coba ingat lagi, "Oh iya, waktu itu rumus kimianya apa ya?". Kemudian 1 bulan kemudian, kemudian 3 bulan kemudian, jadi semakin lama itu semakin jauh. Ya. Jadi ada peningkatan interval waktu ya, itu space repetitions ya untuk mengingat kembali. Kan kadang kalau kita dapat informasi yang baru dan mempelajari hal-hal baru tuh, itu tuh kadang suka bisa membuat informasi-informasi yang lama tuh jadi lupa lagi. Iya kan gitu? Bahkan menghilang. Lagi belajar rumus A, ya nanti besok-besoknya belajar rumus B yang A-nya lupa. Ya kan. Belajar rumus C, yang B-nya lupa. Nah, dengan space repetitions ini, ya, itu otak kita tuh akan belajar balik lagi, balik lagi gitu. Jadi informasi yang dimasukkan ke dalam memori itu akan secara signifikan bertahan ya, di ingatan kita ya dalam waktu yang panjang. Ya. Sama seperti olahraga. Otak kita tuh semakin sering dilatih ya, maka space repetitions ini semakin banyak upaya yang bisa Anda lakukan untuk mempelajari sesuatu. Nanti otak Anda tuh akan semakin kuat ya, keterampilan ee di otak Anda ya gitu. Untuk bisa melakukan space repetition secara tidak sadar. Jadi ketika harus mempelajari yang baru, ya, itu "Oh, iya. Nanti besok ngingetin lagi, besoknya lagi 3 hari lagi ngingetin," terus gitu ya. Nah, itu salah satu cara, metode fast learning yang yang bagus. Yang ketiga. Nah yang keempat yaitulah stop multi tasking. Awas. Multitasking ini bisa bisa mengurangi kemampuan kita untuk fast learning untuk cepat paham isinya ya. Dan salah satu masalah terbesar yang menghambat Anda untuk belajar lebih cepat yaitu multitasking. Kenapa? Karena multitasking itu kan mengerjakan lebih dari satu pekerjaan di waktu bersamaan, ya. Ketika Anda mengerjakan satu pekerjaan ya dengan waktu bersamaan, ini teh bisa membuat informasi yang baru masuk ke bagian otak itu bergerak bolak-balik di antara tugas-tugas itu dan itu bisa menurunkan produktivitas dan kemampuan pemahaman kita. Banyak penelitian yang membahas tentang warning dari multitasking ini. Salah satu contohnya ada penelitian yang menunjukkan ternyata ketika seseorang pekerja itu melakukan tugas multitasking justru mengalami penurunan produktivitasnya sekitar 40%. Kan sayang banget ya? Jadi harapannya itu adalah dengan multitasking banyak kerjaan yang beres malah jadinya enggak berkurang produktivitasnya 40%. Ya. Bukan yang lebih cepat malah bisa jadi kerjaannya itu enggak selesai. Ya gitu. Yang ini enggak selesai yang itu enggak selesai juga. Jadi begitu juga ya, ketika Anda mau belajar dengan cepat kuncinya bukan banyak belajar di waktu yang bersamaan, tapi fokus saja ya ke satu materi, satu materi, satu materi. Dalam dunia kerjanya juga sama. Karyawan yang melakukan multitasking jangka panjang itu juga berpotensi melakukan lebih banyak error dalam pekerjaannya dibandingkan karyawan yang hanya fokus pada satu, dua pekerjaan saja. Ya. Karena multitasking itu juga dapat mem- berpengaruh ya pada otak Anda sendiri. Seperti multitasking ya bisa meningkatkan resiko stres, bisa mengurangi fokus. Kemudian bisa jadi potensi kecemasan sosial dan depresi. Multitasking juga bisa menurunkan kreatifitas. Bahkan dalam sisi ekstrim ternyata bisa merusak memori otak kita, karena otak kita jadinya dipaksa tuh ya untuk menerima berbagai jenis informasi dalam waktu bersamaan. Inilah yang bisa membuat otak kita tuh jadinya nanti cepet lelah ya, gitu, bahkan potensi kecerdasan otak ya atau potensi IQ seseorang itu bisa menurun hingga 15 poin karena terlalu sering bekerja secara multitasking. Bukan IQ-nya berkurang ya, tapi potensi kepintaran dia itu berkurang. Jadinya enggak optimal. Nah, pastinya kan Anda enggak mau kan hal ini terjadi ya, jadi stop multitasking. Anda harus sadari ya bahwa otak kita nih enggak bisa memperhatikan banyak tugas pada saat yang bersamaan. Ya, fokus satu-satu. Nah, saya juga ada video yang yang mengajarkan Anda ya, supaya terlatih, supaya jadi monotasking ya, dan ti- eh apa dan tetap hidup produktif, itu ada di sini ya, jadi Anda klik ya supaya Anda bisa kebayang, "Apa sih yang harus Anda lakukan?" ya supaya bisa optimal dalam produktifitas dengan monotasking. Kita masuk yang kelima. Yang kelima ini adalah menggunakan teknik fifty-fifty. Nah, ini metode ini keren ya, eh supaya Anda bisa fast learning, bisa belajar dengan cepat. Kang, apa nih maksudnya fifty-fifty? Jadi maksudnya gini. Supaya Anda itu bisa lebih cepat paham ya, Anda bisa mendedikasikan waktu yang Anda miliki untuk belajar sesuatu ya, itu 50% untuk mempelajari ilmunya dan 50%-nya lagi itu untuk Anda berbagi atau menjelaskan kepada orang lain apa yang sudah Anda pelajari. Wah, ini menarik nih ya, bahkan ada penelitian yang menarik ya menunjukkan bahwa ternyata ketika kita menjelaskan sebuah konsep yang telah kita pelajari kepada orang lain, itu merupakan salah satu cara terbaik untuk memaksimalkan pemahaman kita. Ya, jadi mengajarkan tuh itu keren banget. Nah, teknik fifty-fifty ini dapat Anda lakukan dengan mempelajari informasi atau pengetahuan tertentu, ya. Kemudian fifty-nya lagi 50%-nya lagi, Anda coba nulis poin-poin yang telah dipelajari, kemudian coba menjelaskan pada orang lain. Misal, contohnya Anda belajar tentang sebuah buku apa ya tentang ilmu digital marketing misalnya atau eh buku tentang psikologi berpikir positif. Nah, setelah Anda belajar ya, Anda coba bikin kata kuncinya yang dapat Anda gunakan untuk eh clue-clue ya, patokan-patokan yang dapat Anda jelaskan ke teman Anda. Semakin baik Anda dalam menjelaskan maka semakin baik juga informasi tersebut akan tersusun di dalam otak Anda dan akan memudahkan Anda untuk benar-benar mampu menguasai, menguasai materi yang sedang Anda pelajari. Ini keren banget ya. Coba saya paham sekali bagaimana sulitnya membuat kursus online. Anda butuh nguras otak Anda untuk mendapatkan ide materi, menyusun kurikulumnya, meluangkan waktu Anda untuk mempersiapkan rekaman materi kursus hingga memikirkan, "Bagaimana sih caranya untuk menjual kursus online milik Anda?". Jangan khawatir, daripada Anda buang-buang waktu untuk trial dan error dan kursus online Anda tidak rampung juga, dapatkan solusinya di ehkursuspanduanmembuatkursusonline.com. Panduan ini super lengkap. Anda tidak perlu khawatir jika mengalami kesulitan, karena saya dan tim akan siap membantu Anda. Daftar di membuatkursusonline.com sekarang juga dan gunakan kode kupon Kang Afif supaya dapat harga diskon specialsnya. Sampai jumpa di member area. Klik ya. Ya jadi belajar 50%, berikutnya ajarkan ya. Nah, melatih kemampuan fast learning ini memang enggak semudah yang dibayangkan. Tapi enggak ada salahnya kalau Anda mulai melatihnya sekarang juga. Terus belajar dan pahami kemampuan diri Anda sendiri agar kemampuan menyerap Anda itu bisa terasah dengan baik karena Anda unik dan berharga, Anda layak untuk berkembang.
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Siapa di antara Anda yang kalau lagi belajar atau lagi nambah skill baru suka ngerasa kesulitan untuk memahami materi dan mengingat materinya. Padahal Anda sudah belajar berjam-jam tapi hanya beberapa materi aja yang masuk ke otak. Ada yang ngalamin seperti itu.
Tenang di video kali ini saya akan memberikan lima trik ampuh yang bisa membuat Anda menjadi lebih cepat dalam belajar dan berkembang.
Simak terus videonya ya.
KANG AVIV
Sadar enggak sih, kita ini sekarang hidup di masa yang teknologinya itu berkembang dengan pesat banget. Apalagi di beragam industri yang ada di dunia kerja. Oleh karena itu fast learning akan menjadi salah satu skill yang penting untuk Anda miliki.
Kenapa? Karena dengan fast learning, Anda bisa mempelajari banyak hal baru dengan cepat. Ada informasi baru, dia bisa cepat paham. Ada teknologi baru, dia bisa cepat paham. Dan lain-lain. Bahkan sekarang banyak HRD juga yang suka calon karyawannya itu memiliki kemampuan fast learning. Bahkan di beberapa perusahaan, kemampuan fast learning ini menjadi salah satu syarat diterimanya seorang karyawan untuk bekerja. Karena seorang karyawan yang memiliki kemampuan belajar hal-hal baru dengan cepat, biasanya mereka ini bisa beradaptasi dan mengenal banyak hal-hal baru dengan mudah dan dengan cepat belajar juga Anda enggak perlu lagi lama-lama beradaptasi dengan segala perubahan dan perkembangan teknologi. Selain itu, di dalam dunia kerja juga dengan Anda mengasah fast learning ini, Anda bisa memiliki kesempatan untuk mengembangkan karier yang jauh lebih luas lagi, memiliki banyak keahlian, memudahkan Anda untuk pindah jalur misal ya kalau dibutuhkan, ya. Misal selama ini Anda berprofesinya sebagai copywriter. Kemudian ingin sekali pindah eh jalur karier sebagai desainer website. Nah, dengan skill fast learning ini Anda itu bisa mempelajarinya dengan cepat. Enggak akan ngabisin waktu lama untuk belajar desain website. Apalagi untuk para pelajar atau mahasiswa ini akan sangat membantu sekali dalam pembelajaran biar bisa cepat lulus dengan nilai yang bagus. Keren banget kan.
Nah, lalu gimana nih cara mengasah skill fast learning ini. Ini dia ada lima cara ampuh menjadi fast learner yang bisa Anda lakukan dengan mudah.
KANG AVIV
Yang pertama, yang penting Anda harus tahu dulu itu adalah temukan gaya belajar Anda. Apakah Anda termasuk tipe belajar visual, auditori atau kinestetik. Ini penting nih Anda harus tahu dulu. Anda ini sebenarnya optimalnya di mana.
Jadi sebelum Anda bereksperimen dan mencari cara lain untuk belajar, ada baiknya Anda cari tahu dulu, Anda tuh tipe pembelajar yang gimana sih. Misal contohnya, apakah Anda itu orang yang bisa belajar cepat kalau berhubungan dengan suara atau disebutnya tipe auditori. Yang kalau ngedengar suara itu lebih cepat nempel. Dengar musik, cepat hafal teksnya. Kemudian eh baru ngedengar beberapa kali aja itu Anda sudah hafal semuanya. Nah, kalau iya, maka Anda bisa merekam apa yang sedang dibicarakan atau dibahas agar ketika Anda nanti merasa ada yang kurang, Anda tuh bisa menyerap lebih dalam lagi apa yang dibicarakan dari rekaman tersebut. Dibandingkan Anda harus baca lagi catatannya atau belajar mendengarkan dari podcast, dan lain-lain.
Atau misalnya Anda ternyata lebih cepat nih, ya. Ketika eh melihat sesuatu. Nah, melihat itu ya berarti Anda tipenya visual. Jadi kalau misalnya Anda ngelihat tabel, infografis, ngelihat gambar itu, srep langsung dapat nempel ilmunya. Nah, kalau Anda merasa tipe ini, maka Anda bisa memperdalam lagi metode belajarnya. Misal, Anda misalnya belajar apa? Belajar kimia. Kan banyak tuh rumus-rumus unsur-unsurnya, ya. Yang kalau dihafal gitu aja tuh biasanya susah. Nah, untuk Anda yang tipe visual, berarti coba deh. Cari infografis unsur-unsur kimia yang sedang dipelajari di eh yang sedang Anda pelajari. Mau nyari di internet, bisa misal di Pinterest, di Youtube, dan lain-lain.
Nah dengan seperti itu, biasanya akan jauh lebih cepat nempel nantinya di otak Anda.
Beda lagi halnya kalau misalnya Anda itu tipe pelajar yang lebih cepatnya itu kalau eh dengan kinestetik. Kinestetik itu gerakan. Misal, Anda ternyata lebih cepat nempel tuh kalau misalnya Anda mencatat. Nah itu berarti Anda masuk tipe kinestetik. Ya. Jadi belajarnya itu akan lebih efektif ya kalau tangannya Anda bergerak kayak gitu, akan lebih paham kalau misalnya eh bahan pembelajarannya itu dicatat dengan tulisan tangan sendiri, gitu. Nah, itulah berarti tipe kinestetik ya. Jadi ini penting ya eh untuk mengetahui Anda itu tipe belajarnya itu yang mana, ya. Dan Anda nantinya akan jadi lebih mudah dan cepat untuk mempelajari sesuatu hal-hal yang baru.
Nah, kalau Anda masih bingung ya untuk eh gimana sih, ya. Cara menemukan gaya belajar saya itu seperti apa? Tenang, saya sudah menyiapkan dengan detail termasuk eh tesnya ya. Bagaimana untuk menemukan tipe gaya belajar Anda. Nih ya, klik di sini ya. Itu Anda tes, bisa tes di situ. Nanti ketahuan Anda tipenya apa ya.
KANG AVIV
Yang kedua, nah ini enggak kalah pentingnya nih. Yaitu lah cari mentor yang tepat. Nah, dengan mentor yang tepat selain mempercepat pemahaman Anda ya, supaya terbimbing juga, dengan adanya mentor yang tepat ini akan membuat kita semakin cepat mengetahui apa sih sebenarnya passion kita. Ini penting loh, ya. Jadi bukan sekadar terbimbing saja, tapi passion kita juga itu bisa terbantu, ya. Diketahui dengan adanya mentor. Mungkin beberapa beberapa dari Anda juga belum tahu, apa sih passion Anda ini. Ya. Enggak tahu nih ya, apa sebenarnya yang Anda inginkan. Apa jadinya, jadinya terjebak dalam keadaan yang bisa menghambat kesuksesan Anda. Ya. Karena beda ya kalau kita kerja sesuai sama passion kita dan kerja enggak sesuai sama passion kita ya, itu akan berbeda banget. Kalau sesuai sama passion, tuh rasanya tuh kerjanya senang banget ya. Untuk kerja, mengejar kesuksesan itu tuh enak banget, ya. Meskipun menghadapi tantangan, hambatan itu lancar. Nah, salah satu cara mudah bagi kita untuk menemukan passion, itu lah dengan memiliki sosok inspiratif yang mendorong dan memotivasi karier kita. Sosok tersebut adalah mentor. Ya. Penting banget untuk untuk kita ya. Untuk Anda itu untuk memiliki mentor atau role model yang bisa mendukung dan memberi eh pelajaran untuk kesuksesan karier Anda. Enggak semua mentor itu bagus. Minimal, coba Anda cari yang mendorong Anda untuk menjadi diri Anda sendiri. Jadi enggak enggak perlu minta-minta Anda untuk menirunya dia itu 100% utuh-utuh. Enggak ya. Yang bisa melihat bahwa Anda itu unik dan berharga. Anda bisa berkembang menjadi diri Anda sendiri. Bagus tuh kalau dapat mentor yang gitu. Kemudian mentor yang enggak suka menjatuhkan mental Anda, ya. Dengan dalih agar, "Anda supaya Anda lebih kuat," ya. Gitu. Anda dijatuhkan. Enggak. Ya, gitu. Dia akan terus mengembangkan Anda. Yang tidak membuat Anda kewalahan dengan tugas-tugas yang diberikan ya. Penting ya. Ada tugas itu penting melatih skill, tapi enggak over juga. Kayak gitu, malah jadinya nanti drop, ya. Kemudian mentor yang bisa fokus ya pada mengoptimalkan kelebihan Anda dibandingkan ya melihat kekurangan-kekurangannya Anda. Ya. Jadi fokus pada apa sih potensi Anda, gitu. Nah, karena dengan Anda memilih mentor yang tepat, banyak sekali manfaat yang bisa Anda dapatkan. Anda bisa membentuk keterampilan Anda. Anda juga bisa belajar dari pengalaman mentor tersebut. Bisa seperti bagaimana sih cara mentor itu mengawali bidang yang digeluti ya, sampai sukses. Atau bisa juga belajar dari masalah-masalah apa aja nih, ya, gitu. Yang pernah dia hadapin, dan gimana cara menghadapinya. Gitu. Nah, itu adalah ilmu yang luar biasa sekali, ya. Yang mungkin enggak, enggak akan Anda dapatkan, ya, di tempat lain, gitu. Jadi wah, ini adanya di mentor, belajar, experience, pengalaman. Selain itu dengan adanya mentor juga, ya. Itu Anda bisa menambah relasi. Anda bisa menambah lebih banyak orang hebat di bidang yang Anda geluti ya. Semakin banyak orang hebat nih yang Anda kenal, ya. Yang Anda eh dekati. Maka otomatis semakin banyak juga nanti pengetahuan dan pengalaman yang bisa Anda petik untuk perkembangan keterampilan Anda.
Yang enggak kalah penting dengan adanya mentor, ini juga bisa jadi pengingat dan penasihat untuk Anda. Contoh, misalnya ketika Anda sedang ada masalah, menghadapi masalah. Nah, dengan adanya mentor tuh akan memberikan Anda saran dari sisi yang baiknya seperti apa, ya. Antisipasinya buruknya apa, gitu. Terhadap solusi yang Anda punya. Gitu. Jadi ini penting banget ya. Mentor juga biasanya tuh yang bagus, ya. Itu bisa menjadi pendengar yang baik, ya, terhadap pendapat yang Anda berikan. Jadi step kedua ini yaitu penting banget bagi Anda untuk memiliki mentor, ya. Untuk perkembangan keterampilan Anda, ya, perkembangan Anda, ya. Dan percepatan pembelajaran Anda, fast learning-nya. Ya. Jadi cari sungguh-sungguh mentor ini.

Ch 2
00:00 Yang ketiga, yaitu adalah pengulangan. Repetition repetition repetition pengulangan, ya. Bahkan banyak yang menyebutkan bahwa "repetition is the mother of all skills, is the mother of all learning," ya, "mastery," dan lain-lain. Ya. Selain dengan menggali informasi ya selain belajar ya dari apa yang sudah kita pelajari ya atau mencari informasi baru, ada cara yang signifikan untuk meningkatkan kemampuan penyimpanan informasi dan mempercepat pemahaman, yaitu adalah dengan menerapkan space repetition. Ya itu, Anda coba tuh ulang-ulang, ya. Ngulangin, ngulangin apa yang yang sedang Anda pelajari dalam waktu tertentu atau space repetition. Jadi, gini. Ternyata, ya dari penelitian itu, ketika kita belajar hal baru, di otak kita itu tuh akan terbentuk sinaps baru. Ya, ee di neurit, dendritnya itu tuh akan terjadi perubahan zat kimia menjadi kode-kode ya, khusus itu berisi memori. Nah, si sinaps tersebut itu kandungan elektriknya sangat lemah sekali ya, ketika kita baru belajar gitu, itu lemah. Itulah kenapa kita mudah lupa. Ya. Nah, ketika kita melakukan pengulangan atau repetisi, ya di hafalin lagi, hafalin lagi, ngingetin lagi, maka elektrik di sinaps tersebut itu tuh semakin kuat dan itulah yang membuat kenapa kita jadi mudah untuk mengingat kembali. Sama seperti contohnya ketika saya coba nih tanya pada Anda ya, coba Anda jawab nih. Siapa nama lengkap Anda? Hafal. Tanggal berapa Anda lahir? Hafal. Ya, di kota mana Anda lahir? Hafal. Nah, iya kan. Cepat sekali kan mengingatnya? Itu karena Anda sering mengulang-ulang sehingga masuk ke memori jangka panjang dan kuat elektriknya. Jadi informasinya mudah untuk di-recall ya dipanggil kembali seperti itu ya. Nah, kembali ke space repetition ini, jadi di sini ada yang unik yaitu gini. Pengulangannya itu bukan satu waktu saja, melainkan di beberapa waktu yang ada jedanya, ada interval waktunya. Misal, contohnya Anda ee ee jadi Anda bisa mempelajari kembali informasi ya atau pengetahuan yang telah dipelajari sesaat setelah Anda mempelajarinya. Misal, contohnya Anda sekarang sedang belajar rumus kimia A, misalnya ya. Nanti besoknya satu hari setelahnya Anda coba ingat lagi. Ya. Jadi repetitions tuh ya. Jadi selain di hari H-nya, besoknya Anda coba ulang lagi, nanti dikasih jeda. 3 hari kemudian Anda coba ingat lagi, apa ya rumus itu ya? Kemudian 1 minggu kemudian 7 hari kemudian. Ya, gitu. Coba ingat lagi, "Oh iya, waktu itu rumus kimianya apa ya?". Kemudian 1 bulan kemudian, kemudian 3 bulan kemudian, jadi semakin lama itu semakin jauh. Ya. Jadi ada peningkatan interval waktu ya, itu space repetitions ya untuk mengingat kembali. Kan kadang kalau kita dapat informasi yang baru dan mempelajari hal-hal baru tuh, itu tuh kadang suka bisa membuat informasi-informasi yang lama tuh jadi lupa lagi. Iya kan gitu? Bahkan menghilang. Lagi belajar rumus A, ya nanti besok-besoknya belajar rumus B yang A-nya lupa. Ya kan. Belajar rumus C, yang B-nya lupa. Nah, dengan space repetitions ini, ya, itu otak kita tuh akan belajar balik lagi, balik lagi gitu. Jadi informasi yang dimasukkan ke dalam memori itu akan secara signifikan bertahan ya, di ingatan kita ya dalam waktu yang panjang. Ya. Sama seperti olahraga. Otak kita tuh semakin sering dilatih ya, maka space repetitions ini semakin banyak upaya yang bisa Anda lakukan untuk mempelajari sesuatu. Nanti otak Anda tuh akan semakin kuat ya, keterampilan ee di otak Anda ya gitu. Untuk bisa melakukan space repetition secara tidak sadar. Jadi ketika harus mempelajari yang baru, ya, itu "Oh, iya. Nanti besok ngingetin lagi, besoknya lagi 3 hari lagi ngingetin," terus gitu ya. Nah, itu salah satu cara, metode fast learning yang yang bagus. Yang ketiga. Nah yang keempat yaitulah stop multi tasking. Awas. Multitasking ini bisa bisa mengurangi kemampuan kita untuk fast learning untuk cepat paham isinya ya. Dan salah satu masalah terbesar yang menghambat Anda untuk belajar lebih cepat yaitu multitasking. Kenapa? Karena multitasking itu kan mengerjakan lebih dari satu pekerjaan di waktu bersamaan, ya. Ketika Anda mengerjakan satu pekerjaan ya dengan waktu bersamaan, ini teh bisa membuat informasi yang baru masuk ke bagian otak itu bergerak bolak-balik di antara tugas-tugas itu dan itu bisa menurunkan produktivitas dan kemampuan pemahaman kita. Banyak penelitian yang membahas tentang warning dari multitasking ini. Salah satu contohnya ada penelitian yang menunjukkan ternyata ketika seseorang pekerja itu melakukan tugas multitasking justru mengalami penurunan produktivitasnya sekitar 40%. Kan sayang banget ya? Jadi harapannya itu adalah dengan multitasking banyak kerjaan yang beres malah jadinya enggak berkurang produktivitasnya 40%. Ya. Bukan yang lebih cepat malah bisa jadi kerjaannya itu enggak selesai. Ya gitu. Yang ini enggak selesai yang itu enggak selesai juga. Jadi begitu juga ya, ketika Anda mau belajar dengan cepat kuncinya bukan banyak belajar di waktu yang bersamaan, tapi fokus saja ya ke satu materi, satu materi, satu materi. Dalam dunia kerjanya juga sama. Karyawan yang melakukan multitasking jangka panjang itu juga berpotensi melakukan lebih banyak error dalam pekerjaannya dibandingkan karyawan yang hanya fokus pada satu, dua pekerjaan saja. Ya. Karena multitasking itu juga dapat mem- berpengaruh ya pada otak Anda sendiri. Seperti multitasking ya bisa meningkatkan resiko stres, bisa mengurangi fokus. Kemudian bisa jadi potensi kecemasan sosial dan depresi. Multitasking juga bisa menurunkan kreatifitas. Bahkan dalam sisi ekstrim ternyata bisa merusak memori otak kita, karena otak kita jadinya dipaksa tuh ya untuk menerima berbagai jenis informasi dalam waktu bersamaan. Inilah yang bisa membuat otak kita tuh jadinya nanti cepet lelah ya, gitu, bahkan potensi kecerdasan otak ya atau potensi IQ seseorang itu bisa menurun hingga 15 poin karena terlalu sering bekerja secara multitasking. Bukan IQ-nya berkurang ya, tapi potensi kepintaran dia itu berkurang. Jadinya enggak optimal. Nah, pastinya kan Anda enggak mau kan hal ini terjadi ya, jadi stop multitasking. Anda harus sadari ya bahwa otak kita nih enggak bisa memperhatikan banyak tugas pada saat yang bersamaan. Ya, fokus satu-satu. Nah, saya juga ada video yang yang mengajarkan Anda ya, supaya terlatih, supaya jadi monotasking ya, dan ti- eh apa dan tetap hidup produktif, itu ada di sini ya, jadi Anda klik ya supaya Anda bisa kebayang, "Apa sih yang harus Anda lakukan?" ya supaya bisa optimal dalam produktifitas dengan monotasking. Kita masuk yang kelima. Yang kelima ini adalah menggunakan teknik fifty-fifty. Nah, ini metode ini keren ya, eh supaya Anda bisa fast learning, bisa belajar dengan cepat. Kang, apa nih maksudnya fifty-fifty? Jadi maksudnya gini. Supaya Anda itu bisa lebih cepat paham ya, Anda bisa mendedikasikan waktu yang Anda miliki untuk belajar sesuatu ya, itu 50% untuk mempelajari ilmunya dan 50%-nya lagi itu untuk Anda berbagi atau menjelaskan kepada orang lain apa yang sudah Anda pelajari. Wah, ini menarik nih ya, bahkan ada penelitian yang menarik ya menunjukkan bahwa ternyata ketika kita menjelaskan sebuah konsep yang telah kita pelajari kepada orang lain, itu merupakan salah satu cara terbaik untuk memaksimalkan pemahaman kita. Ya, jadi mengajarkan tuh itu keren banget. Nah, teknik fifty-fifty ini dapat Anda lakukan dengan mempelajari informasi atau pengetahuan tertentu, ya. Kemudian fifty-nya lagi 50%-nya lagi, Anda coba nulis poin-poin yang telah dipelajari, kemudian coba menjelaskan pada orang lain. Misal, contohnya Anda belajar tentang sebuah buku apa ya tentang ilmu digital marketing misalnya atau eh buku tentang psikologi berpikir positif. Nah, setelah Anda belajar ya, Anda coba bikin kata kuncinya yang dapat Anda gunakan untuk eh clue-clue ya, patokan-patokan yang dapat Anda jelaskan ke teman Anda. Semakin baik Anda dalam menjelaskan maka semakin baik juga informasi tersebut akan tersusun di dalam otak Anda dan akan memudahkan Anda untuk benar-benar mampu menguasai, menguasai materi yang sedang Anda pelajari. Ini keren banget ya. Coba saya paham sekali bagaimana sulitnya membuat kursus online. Anda butuh nguras otak Anda untuk mendapatkan ide materi, menyusun kurikulumnya, meluangkan waktu Anda untuk mempersiapkan rekaman materi kursus hingga memikirkan, "Bagaimana sih caranya untuk menjual kursus online milik Anda?". Jangan khawatir, daripada Anda buang-buang waktu untuk trial dan error dan kursus online Anda tidak rampung juga, dapatkan solusinya di ehkursuspanduanmembuatkursusonline.com. Panduan ini super lengkap. Anda tidak perlu khawatir jika mengalami kesulitan, karena saya dan tim akan siap membantu Anda. Daftar di membuatkursusonline.com sekarang juga dan gunakan kode kupon Kang Afif supaya dapat harga diskon specialsnya. Sampai jumpa di member area. Klik ya. Ya jadi belajar 50%, berikutnya ajarkan ya. Nah, melatih kemampuan fast learning ini memang enggak semudah yang dibayangkan. Tapi enggak ada salahnya kalau Anda mulai melatihnya sekarang juga. Terus belajar dan pahami kemampuan diri Anda sendiri agar kemampuan menyerap Anda itu bisa terasah dengan baik karena Anda unik dan berharga, Anda layak untuk berkembang.

judul kursus: Hidup Lebih Baik Dengan Manajemen Waktu
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Quiz
lesson: Quiz
transkripsi: 8 jam kerja 8 jam istirahat 5 jam melakukan hobi hiburan kumpul keluarga atau teman 3 jamnya lagi ngapain Halo kembali lagi dengan Kang Afif di sini Siapa di sini yang masih suka bilang Aku nggak ada waktu untuk ngembangin diri Aku nggak ada waktu buat ngerencanain kehidupan Aku nggak ada waktu untuk melakukan hobi Nah apakah Anda sering merasa seolah waktu 24 jam dalam sehari itu tidak cukup untuk menyelesaikan semua pekerjaan dan untuk memenuhi kebutuhan pribadi Anda Kalau misalnya jawabannya iya mari kita hadapi bersama tantangan ini dan ubah cara Anda mengelola waktu Terkadang kita merasa tidak memiliki cukup waktu bukan karena kita benar-benar tidak memilikinya melainkan karena kita menggunakan waktu dengan tidak efisien Mungkin Anda termasuk orang yang dalam beberapa waktu cukup sibuk dan menginginkan seandainya aja satu hari itu bisa lebih dari 24 jam Padatnya berbagai aktivitas dan tersitanya waktu istirahat itu bisa jadi biang keladi dari pemikiran tersebut tapi ternyata bukan waktunya yang perlu ditambah melainkan persoalan yang perlu mendapatkan solusi adalah pada kemampuan kita mengelola waktu yang Anda lakukan Nah supaya lebih efektif Anda harus menghindari segala hal yang mendasari rasa kekurangan waktu tersebut dan alasan-alasan kenapa sih waktu itu kok nggak cukup Coba Anda ingat-ingat kembali Apakah Anda suka bangun kesiangan karena dengan Anda kesiangan maka tudu-tudis harian Anda bisa jadi berantakan dan ini bisa membuat hampir semua agenda Anda itu jadinya mundur dari jam seharusnya Kemudian nanti di saat-saat terakhir baru tuh Anda merasa waduh ini belum selesai Nah itu bisa membuat jadwal Anda semakin berantakan atau Anda yang suka memikirkan dan melakukan beberapa pekerjaan sekaligus Padahal dengan mengerjakan secara bersama-sama ini bisa membuat Anda tidak maksimal di keduanya bahkan di pekerjaan-pekerjaan tersebut pun tidak selesai pada waktunya hasilnya juga tidak optimal tidak seperti seharusnya atau Anda yang jarang melatih diri dalam mengatur waktu sehingga semuanya jadi berantakan dan apalagi tidak ada batasan atau deadline yang jelas Jadinya aktivitas Anda pun cenderung tidak teratur dan menyisakan pekerjaan-pekerjaan yang harusnya sudah diselesaikan dari kemarin-kemarin atau karena berbagai alasan lainnya Nah ketika Anda sudah tahu apa nih penyebab dan alasan kenapa Anda seringkali merasa tidak punya waktu ini akan memudahkan Anda untuk masuk ke langkah berikutnya yaitu adalah untuk mengatur waktu setiap harinya manfaatkannya untuk apa dan mengejar target-target Anda Dan inilah saat yang tepat untuk Anda untuk merubah cara-cara Anda mengelola waktu Nah saya punya tips bagaimana membagi waktu Anda agar setiap waktu yang Anda gunakan dalam setiap harinya itu menjadi lebih bermakna Nah kalau Anda lihat kita dalam satu hari itu kan memiliki 24 jam Nah ini bisa dibagi menjadi berikut yang pertama secara umum biasanya kita menghabiskan 8 jam untuk bekerja ini umumnya Nah maksimalkan waktu ini untuk menyelesaikan semua tugas dan tanggung jawab kerja Anda Setelah itu Anda bisa juga memanfaatkan 8 jam untuk istirahat bahkan menurut penelitian dengan Anda tidur cukup 8 jam per hari itu selain menjaga kesehatan tubuh juga bisa meningkatkan fungsi otak dan juga menghindari diri Anda dari depresi jadi ketika Anda tidur cukup 8 jam sehari ini tuh bisa membuat badan itu bugar fit dan lebih siap untuk produktif Kemudian Anda juga bisa memanfaatkan 5 jam untuk quality time Anda bisa gunakan waktu ini untuk melakukan hobi Anda kumpul dengan keluarga kumpul dengan teman atau aktivitas-aktivitas lain yang membuat Anda senang Nah dengan Anda memiliki quality time jadinya Anda bisa mengetahui apa sih sebenarnya yang diinginkan oleh diri Anda sendiri dan lebih jauh apa yang terjadi pada diri Anda Dengan punya quality time juga itu bisa memberikan kesempatan otak Anda untuk beristirahat sejenak menjernihkan pikiran mengurangi tingkat stress bahkan bisa merevitalisasi tubuh Anda Kemudian dengan quality time Anda bisa meningkatkan konsentrasi dan produktivitas sehari-hari karena Anda memiliki pemikiran yang jernih dari sebelumnya Nah selain itu ketika Anda menggunakan waktu ini dengan keluarga ataupun teman ataupun sahabat Setelah melakukan quality time biasanya itu Anda akan merasakan lebih menghargai hubungan antar sesama Jadinya kualitas hubungan dengan orang lain pun akan menjadi lebih baik Nah Lalu bagaimana dengan 3 jam sisanya biasanya apa yang Anda lakukan ketika Anda memiliki 3 jam Ada yang scroll media sosial ada yang menonton TV bermain game atau bahkan rebahan Nah tahu nggak Anda ternyata ketika Anda manfaatkan 3 jam ini secara optimal maka bisa jadi ini menjadi potensi yang besar sekali untuk diri Anda baik itu untuk pengembangan diri menggapai cita-cita Anda bahkan untuk meningkatkan pendapatan Anda Di 3 jam terakhir ini apa yang bisa Anda lakukan Anda bisa belajar keterampilan baru seperti belajar bahasa menguasai aplikasi-aplikasi tertentu yang bisa membantu Anda dalam bekerja atau ngikutin kursus Nah ini membuka kesempatan untuk pengembangan diri dan menambah nilai Anda dalam hidup Anda sehari-hari Kemudian 3 jam ini Anda bisa juga menulis jurnal Dengan Anda menulis apa yang Anda pikirkan Anda merefleksikan Anda nulis tujuan harian Anda dalam jurnal ini bisa membantu Anda mengklarifikasi pemikiran melacak perkembangan mengidentifikasi hal-hal yang perlu diperbaiki bahkan menulis ide-ide brilian Anda atau Anda bisa manfaatkan 3 jam terakhir ini untuk mendapatkan penghasilan tambahan seperti menjadi freelance atau Anda bisa juga membuat kursus online sendiri dengan skill atau ilmu yang yang Anda miliki selain Anda memiliki penghasilan tambahan dengan Anda bikin kursus online Anda juga bisa mendapatkan passive income apalagi saat ini panduan untuk membuat kursus online itu sudah tersedia lengkap banget di membuatkursusonline.com selain belajar bagaimana membuat kursus online Anda berkualitas di situ Anda juga akan belajar bagaimana membuat sistem LMS-nya learning management system mengotomatisasikannya mendatangkan pendaftar calon siswa ke kursus Anda dan lain-lain agar kursus Anda nantinya tuh bisa dijangkau oleh lebih luas lagi Nah untuk link-nya saya sudah masukkan di deskripsi ya membuatkursusonline.com itu untuk memudahkan Anda untuk yang memang ingin bertindak segera untuk bisa mendapatkan passive income Nah Gimana dengan gambaran-gambaran tersebut jadi kebayangkan dalam 24 jam apa saja yang bisa Anda lakukan untuk waktu Anda di setiap harinya yang membuat hari-hari Anda itu menjadi bermanfaat dan memiliki makna jadi kuncinya 8 8 5 3 jarang ada orang yang memperhatikan besarnya manfaat dari 3 jam ini Anda manfaatkan sungguh-sungguh ya jadi tidak ada alasan lagi untuk tidak punya waktu untuk mengembangkan diri Anda tidak punya waktu untuk melakukan hobi tidak punya waktu untuk merencanakan kehidupan Mulai saat ini juga Oke sampai sini dulu materi kita kali ini semoga Anda sukses dan Anda bisa mencapai cita-cita Anda dengan memanfaatkan 3 jam Anda setiap hari
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transkripsi: Halo kembali lagi dengan Kang Aviv di sini. Dulu ketika saya ngajar, saya suka memperhatikan. Kapan peserta itu jadi serius dan semangat memperhatiin dari awal sampai akhir. Kapan peserta itu jadi enggak fokus, kayaknya itu bosan, nggak ngedengerin apa yang saya sampaiin. Nah ternyata saya dapat beberapa poin penting, apa aja sih yang bisa bikin peserta itu jadi enggak semangat ya ketika kita ngajar atau pas kita presentasi. Dan kesalahan-kesalahan ini ternyata sering dilakukan tanpa kita sadari. Nah di video ini saya akan sharing 6 kesalahan yang sering dilakukan ketika mengajar atau presentasi dan ternyata itu berdampak negatif terhadap peserta. Harapannya tentu aja membuat kita semakin sadar gimana sih cara ngajar atau presentasi dan yang enggak kalah penting adalah bagaimana bisa membuat peserta menjadi lebih tertarik dengan materi yang kita ajarkan.
KANG AVIV
Yang pertama, kesalahan pertama yaitu adalah jangan membuka presentasi dengan merendahkan diri atau ngasih tahu bahwa persiapannya itu belum sempurna. Awas, ini sering dilakukan tanpa sadar. Mungkin maksudnya adalah untuk membuat zona nyaman di awal, contoh. "Sebelumnya maaf ya, saya belum sempet ngedit gambar di slides-nya." Nggak bagus. Atau, "Sebelumnya maaf ya, saya sebenarnya belum terlalu ngerti materi ini." Enggak bagus juga. "Sebelumnya mohon maaf ya, bahasa Inggris saya enggak lancar dan blepotan." Enggak bagus juga. "Sebelumnya maaf ya, kalau ruangannya enggak rapi, rada panas, dan empet-empetan duduknya." dan lain-lain. Ini bahaya. Kenapa? Karena secara enggak langsung, itu pada saat kita menyampaikan itu, ya. Kita mengarahkan fokus peserta ke arah problem tersebut dan ini nggak bagus banget, ya. Belum apa-apa aja kita sudah mem-framing sudut pandang mereka. Ini dari pengalaman ya. Jadi saya pernah nih, ngetes ya di kelas nih beberapa kali. Jadi waktu pas awal kelas, saya coba pakai kalimat kayak gitu, misal. "Mohon maaf ya, bahasa Inggris saya enggak terlalu lancar." Tahu enggak apa yang terjadi? Pas di ujung kelas itu kan, saya suka minta feedback ya, testimoni ya, input, saran, dan lain-lain. Ternyata banyak yang komen tentang bahasa Inggrisnya kurang bagus. Padahal di kelas-kelas lainnya, ya, saya pakai bahasa yang sama, itu enggak ada yang komen seperti itu, karena saya enggak bilang di awal ya. Begitu juga contoh lainnya. Saya pernah ngajar di salah satu tempat ya dan di situ, sebenarnya tempat langganan, ya gitu, sering ngajar di situ, ya, sering bikin kelas di situ. Nah kemudian di suatu waktu, di salah satu batch-nya, itu di awalnya saya bilang gini, "Maaf ya, kelasnya kecil." Tau apa yang terjadi? Sama. Jadi di ujungnya pas saya minta feedback, itu ternyata banyak yang saran, tips ya gitu, input, itu berhubungan sama tempatnya yang kurang nyaman. Ini unik ya gitu. Saya coba balikin ya, sebaliknya. Jadi ketika awalnya saya langsung menyebutkan ke sisi positifnya, ya, jadi saya enggak menyinggung-nyinggung apa yang jeleknya, apa yang belum siapnya dan sebagainya ya. Contoh misalnya, "Wah luar biasa nih, ya kelasnya rame banget nih, kebayang bakal seru nih nanti kelasnya ya. Bakal bisa apa ya? saling eh aktif partisipasi gitu. Nah itu di ujung-ujungnya, feedback-nya pun ternyata positif. Banyak yang bilang, "Oh iya kelasnya seru, aktif ya." Kebayang ya. Jadi dengan kita memfokuskannya pada yang positif, jadinya itu bisa mempengaruhi ke belakangnya. Gitu. Jadi ingat tips yang pertama, ya. Latih terus, usahakan jangan merendah atau menunjukan kesalahan-kesalahan itu di awal pertemuan. Coba usahakan untuk framing, mengarahkan peserta ya, ke yang positif-positifnya aja. Meskipun terkadang suka ada satu dua kasus di mana teknik merendah itu, itu bisa kita lakukan ya. Dan juga kadang suka dilakukan oleh expert-expert profesional ya untuk memainkan kesan awal, tapi mereka profesional ya. Jadi di tengah-tengah itu mereka bisa menggiring ya eh audience atau pesertanya itu secara positif gitu. Nah untuk kita-kita yang awal ya, yang pemula, udah mendingan kita mulai aja dengan yang positif di awal-awalnya. Itu adalah kesalahan pertama.
KANG AVIV
Kesalahan kedua yang tanpa kita sadari yaitu adalah terlalu banyak baca slide. Nah, masalah ini sering terjadi, terutama di mahasiswa. Banyak yang ketika presentasi itu, biasanya terlalu membaca slide atau notes yang dia pegang. Awas, ini enggak oke banget dan bisa membuat peserta atau audience itu nggak dapat feel atau nggak dapat semangat dari presentasi Anda. Ayo coba ingat-ingat lagi, kalau Anda presentasi, gitu juga nggak? Baca ya gitu, atau baca slide-nya. Eh ini bukan untuk mahasiswa aja ya, tapi juga untuk Anda yang kerja. Kan suka diminta tuh untuk presentasi. Nah ini penting nih, ya. Atau Anda yang lagi presentasi kerjasama, ini juga penting. Terlebih untuk kita-kita yang suka ngajar seperti guru, dosen, trainer ya, atau ketika belajar slide terus menerus ya. Jadi mulai sekarang ya, biasakan untuk tidak melakukan tersebut ya. Kalaupun misalnya Anda perlu untuk ngelihat slide, sebenarnya enggak papa, tapi sepintas-sepintas aja, ya, untuk dapetin poinnya ya dan untuk ngingetin, "Oh ya mau membahas tentang ini." Jangan terlalu sering membaca slide atau catatan karena di sisi lain juga itu bahkan bisa mengurangi penilaian eh peserta terhadap presentasi kita. Kan sayang ya, nanti audience malah bisa nilai, "Wah ini mah pematerinya enggak nguasain materinya nih, karena baca terus," kayak gitu, gitu ya. Bahkan kalau memungkinkan ya, sebenarnya slide itu tuh nggak harus banyak teks ya gitu. Bisa sih ya, tapi sedikit aja, yang perlu-perlu aja. Mirip kalau Anda suka nonton presentasi di Youtube yang bagus-bagus. Kayak contohnya dari Steve Jobs ya, Apple kayak gitu. Itu kalau presentasi tuh hampir enggak ada teksnya. Kecuali ya, paling sedikit, harga atau apa gitu. Nah, terus gimana nih, Kang, solusinya, supaya lancar presentasinya? Solusinya adalah sebelum presentasi, maka kita wajib mereview slide atau materinya terlebih dahulu ya. Nanti kita dapetin poin-poin besarnya, ya, dari masing-masing slide. Kemudian sisanya kita coba menyampaikannya dengan gaya kita masing-masing gitu. Kalau saya biasanya nih, ya. Itu saya review dulu ya setiap slide-nya, itu yang mau disampaikan apa atau setiap poin-poinnya ya, gitu. Itu dan saya tanya ke diri saya sendiri, "Sebentar, di poin ini, apa garis besar yang mau saya sampaikan dan apa manfaat bagi audience, bagi Anda ya sehingga menurut saya, Anda tuh perlu untuk memahami materi ini." gitu, ya, nah itu. Jadi coba latih ya practice makes perfect.
KANG AVIV
Kesalahan yang ketiga yaitu adalah mengabaikan visual. Wah, ini ngaruh banget nih, ya. Bahkan hampir semua presentasi yang saya bikin itu, bahan-bahan ajar yang kami susun, ya. Proposal yang kami bikin, itu kami mulai memperhatikan visual karena ternyata visual itu itu penting banget. Dulu awal-awal saya ngajar, saya masih berpatokannya pada teks, ya. Di slide, saya masukin teks sebanyak mungkin. Di brosur, saya masukin teks ya penjelasan sedetail mungkin. Ternyata itu teh enggak bagus, ya. Slide yang ternyata lebih mudah diserap oleh eh siswa ya, oleh otak, oleh peserta, oleh kita, itu ternyata adalah slides yang mengoptimalkan sisi visualnya. Ada penelitian menarik yang pernah saya baca, ya. Jadi ketika sekelompok orang diminta untuk menghafal, itu ternyata ada dampak dari visual. Contoh, tesnya seperti ini. Jadi di sebuah kertas itu ada list puluhan perusahaan ya, yang umum, yang populer. Kemudian tugasnya adalah, peserta diminta untuk menghafal sebanyak mungkin perusahaan apa aja yang ada di kertas tersebut. Kelompok A dikasihnya kertas dengan teks, misal. Perusahaan Apple, Facebook, Toyota, McDonald dan lain-lain, tapi teks nama saja. Kelompok B, itu dikasih kertas ya, dengan teks dan logo ya, logo produknya atau gambar produknya. Contoh misalnya, Apple ada logo Apple-nya, Facebook ya, Toyota ada logo Toyota atau gambar mobilnya kayak gitu, dan lain-lain. Hasilnya tahu gimana? Yes, kelompok B ini mengingat jauh lebih banyak. Jadi kertas yang ada visualnya, jauh lebih mudah diserap dan bahkan ternyata ya, ketika dilakukan tes ini pada kelompok C yang hanya visual saja pun tetap hasil C ini jauh lebih tinggi dibandingkan kelompok A yang sekedar teks saja. Jadi usahakan optimalkan penggunaan visual di slide Anda. Tapi ingat jangan terlalu ramai juga ya. Kuncinya adalah, simple is more ya. Jadi kalau bisa bikin sesimpel mungkin itu lebih bagus, ya. Bikin perbanyak white space-nya, ruang kosongnya.

judul kursus: Stop Lakukan 6 Kesalahan Saat Presentasi
nama institusi: Kang Aviv Institute
chapter: Minimalisir Kesalahan
lesson: Minimalisir Kesalahan! Lakukan Simulasi
transkripsi: Dan tahu enggak poin ini itu nyambung banget loh sama kata-kata dari Dr John Medina. Dia itu seorang pakar tentang cara kerja otak kita tuh seperti apa. Dia nulis buku ya yang cukup terkenal ya itu namanya adalah Brain Rules. Nah, dia menjelaskan nih bahwa ternyata otak kita itu otak manusia itu tidak suka dengan sesuatu yang membosankan. Kita akan kesulitan untuk bisa fokus ya apa terhadap hal-hal yang membosankan gitu. Nah, jadi gitu juga dengan slide yang akan kita pakai ya ketika Anda mau bikin slides gitu. Ketika slides-nya itu penuh dengan tulisan, maka secara enggak langsung kita tuh sedang tidak mengajak audiens untuk memahami dan membayangkan kan sayang tuh ya seolah-olah kita jadinya kayak nyuruh audiens tuh baca nih baca gitu ya. Parahnya lagi kadang saking banyak tulisan itu membuat sulit dibaca ya jadinya wah pusing ya sakit kepala, sakit mata. Pernah ngalamin seperti itu ya ada trainer atau ada slides yang isinya teks semua sehingga kita tuh aduh kesulitan gitu. Nah, itu enggak bagus ya. Jadi dengan visualisasi yang visualisasi yang baik ya slides presentasi Anda itu akan jadi jauh lebih mudah dibayangkan, peserta jadinya enggak bosen ya karena visual yang ditampilkan tuh mengajak mereka untuk berimajinasi, berpikir, memahami dan akhirnya bisa membayangkan apa sih yang sebenarnya sedang kita jelasin ya. Jadi inilah kerjasama yang baik antara visualisasi dan kita ya sebagai presenter-nya ya sebagai pengajarnya. Peserta jadi lebih semangat mendengarkan ya e kemudian lebih tercipta juga engagement antara Anda dan dia kan keren banget ya gitu.
Nah yang keempat, kesalahan yang suka dilakukan tanpa kita sadari yaitu adalah tidak melakukan interaksi dengan audiens ya. Ini juga sama nih ya seringkali tidak kita sadari ketika kita lagi menyampaikan sesuatu. Bisa karena saking semangatnya ngajar ya saking semangatnya nyampein materi ya jadi membuat kita enggak sadar ya bahwa kita ternyata hanya ngomong sendiri saja kayak gitu ya gitu, enggak ada interaksi dengan audiens ya. Jadi satu arah jadinya ya itu enggak bagus atau bisa juga sebaliknya. Karena kita terlalu gugup ya kadang-kadang juga membuat kita jadinya enggak melakukan interaksi ya jadinya satu arah gitu. Nah, takutnya kalau mereka hanya duduk, diam, ngedengerin dalam jangka waktu yang lama, maka enggak lama kemudian mereka akan mulai bosen, nguap, ngecek handphone, ngobrol dengan yang lain, gitu kan sayang ya. Nah, untuk ini, ini ada tipsnya nih ya. Jadi bagaimana sih cara untuk meningkatkan interaksi? Ini bukan sekedar harus ee ngajak ngobrol ya gitu. Bisa dengan contoh-contoh sederhana, misalnya tanya jawab atau minta pendapat. Misalnya ee gimana pendapat Anda tentang work from home gitu? Itu interaksi ya. Bagaimana menurut Anda tentang pemutihan pajak kendaraan bermotor dan lain-lain? Atau bisa juga ya kalau itu kan bisa diskusi itu dua dua langsung ya. Gimana nih kalau misalnya seperti kayak saya sekarang? Saya sendiri enggak mungkin kan interaksi langsung gitu. Nah, ini ada tipsnya juga nih supaya terbentuk interaksi yaitu adalah minta mereka coba membayangkan atau ketika Anda ngajar itu gunakan kalimat-kalimat tuh saya, Anda, kita gitu ya. Nah, itu biasanya secara enggak langsung tuh terkesan in jugement membentuk in jugement ya mengajak Anda untuk terlibat. Coba bayangkan gitu ya. Ya contohnya ini ya gitu sekarang di sini ya. Menurut saya ini penting ya gitu.
Contoh lagi itu supaya terbentuk interaksinya itu Anda minta mereka untuk membayangkan ya kasih contoh simulasi ya. Anda juga bisa sam ngasih contoh ya. Jadi setelah ngejelasin kasih contohnya, ngejelasin lagi kasih contohnya ya. Memang ini enggak mudah tapi kalau Anda membiasakan ini ya membiasakan ngasih contoh ya kasih contoh, itu akan berdampak positif sekali. Peserta akan jauh lebih memahami materi yang Anda sampaikan. Ini keren banget.
Kesalahan kelima adalah bicara terlalu lama. Nah ini hati-hati nih ya. Ini sebentar atau lamanya bukan dihitung dari berapa menitnya ya, tapi seberapa efektif dan efisien materi yang kita sampaikan. Masalahnya, terkadang suka ada pembicara ya trainer, pengajar itu yang berpikir kayak gini bahwa dengan semakin panjang kita bicara, panjang lebar ya bicara di depan orang semakin menunjukan bahwa dirinya tuh kompeten, ingin menunjukan seberapa mampu dirinya menguasai presentasi. Nah, ini sayang banget karena realitanya itu malah sebaliknya ya. Ketika kita itu ngomong terlalu lama ya yang enggak efektif, enggak efisien justru malah berpotensi membuat yang ngedengar itu tuh jadi bosen dan materi intinya malah enggak ditangkep dengan baik oleh audiensnya kan sayang tuh ya. Semakin lama kita presentasi semakin besar peluang kita untuk kehilangan perhatian dari peserta atau audiens. Jadi penting banget nih ya untuk kita itu tuh mengatur waktu presentasi sebaik mungkin. Buat apa yang ingin Anda sampaikan itu sesingkat dan sepadat mungkin. Kalau memungkinkan, usahakan untuk latihan terlebih dahulu ya untuk ngukur durasi waktunya, jadi enggak terlalu lama dan juga enggak terlalu cepat. Nah, kalau misalnya dari 2 jam itu ternyata materi Anda kayaknya hanya butuh 1,5 jam nih, gimana nih? Masih ada sisa setengah jam. Nah itu perlu dipikirkan dari awal misal, apakah akan menjadikan tanya jawab ya diskusi, tugas atau lainnya. Kalau saya biasanya saya suka kasih bonus di ujung ujung waktu. Jadi setiap saya ngajar materi baru ya misal, saya diminta untuk ngajar psikologi bisnis. Kemudian saya dapat alokasi waktunya 3 jam. Nah sementara saya belum bisa meraba nih ya 3 jam nih apakah akan cukup ya gitu atau kurang. Kayaknya sih kurang deh gitu, kayaknya saya menjelaskan mungkin hanya 2 jam aja. Nah, itu biasanya saya suka melakukan seperti ini. Jadi misalnya ada 9 poin ya saya akan menyampaikan di awal. Ee di pertemuan ini saya akan mengajarkan 9 poin tentang psikologi bisnis. Kalau waktu memungkinkan, nanti di ujung saya akan memberi bonus tambahan yang enggak kalah menarik yaitu bagaimana langkah demi langkah membuat kursus online yang menjual. Nah kelihatan? Jadi kalaupun ternyata materi bisnisnya sudah selesai dari jam kedua ya sementara kita jatahnya 3 jam, ya kemudian sudah enggak ada pertanyaan-pertanyaan lagi maka saya bisa tenang ya saya bisa mengisinya dengan efektif ya dengan materi lain yang itu bermanfaat juga. Kebayang ya? Jadi ee bukan materi dari awal yang wah karena 3 jam sudah gitu sama kita diulur-ulur ngalor ngidul ya gitu. Nah, ini enggak bagus. Karena apa? Jadinya nanti malah enggak efektif ya dalam penyampaiannya gitu. Kemudian kesalahan terakhir yang keenam yaitu adalah suka menggunakan istilah-istilah unik yang sulit dimengerti oleh orang awam. Aduh ini mah suka bikin gregetan banget ya. Banyak nih, pembicara awam ya atau pengajar, trainer ya pemula itu banyak itu ya. Itu yang ingin dianggap keren ya ketika menyampaikan presentasinya. Sehingga mereka menggunakan istilah-istilah yang unik ya gitu yang sulit dimengerti oleh audiens. Lebih parahnya lagi kalau istilah tersebut enggak dijelaskan artinya secara singkat ya sehingga dampaknya membuat audiensnya itu jadinya bisa jadi salah kaprah dalam menangkap maksud yang ingin disampaikan. Memang ada beberapa istilah-istilah yang sudah pakem ya yang bisa digunakan secara langsung. Tapi beberapa istilah yang singkat itu tetap ya menurut saya itu perlu dijelaskan ya meskipun dijelaskannya juga itu secara singkat. Seperti misalnya gini, ketika Anda misalnya menjelaskan tentang crypto currencies. Nah, meskipun lagi viral, hangat dibicarakan, tapi tetap saja ya kita perlu menjelaskan apa sih crypto currencies itu secara singkat, sehingga orang-orang yang baru tahu itu bisa paham ya gitu. Nah ini penting loh, karena apa? Ketika peserta itu tuh mudah memahami bahasa yang kita ajarkan, itu bisa membuat mereka itu jadi lebih semangat juga tuh untuk ngikutin materi-materi kita dan mudah untuk masuk ya ke next ee steps-nya ya ke materi berikutnya. Tahu enggak saya itu kan ngajar juga materi tentang grafologi dan graponomi. Grafologi itu untuk mendapatkan gambaran kepribadian seseorang dari tulisan dan tanda tangannya, graponomi itu untuk melihat keaslian sebuah tanda tangan atau tulisan tangan asli atau palsu, nih. Nah, itu tuh materi ini tuh banyak banget istilah-istilah uniknya. Dan di situlah saya banyak belajar bagaimana agar bisa tetap menyampaikan materinya, istilah-istilahnya tapi peserta tetap paham ya. Contoh, misalnya di dalam grafologi, ada satu istilah namanya acquisitiveness. Nah istilah ini tuh unik dan enggak mudah dipahami ya. Oleh karena itu saya selalu mencari penjelasan mudahnya, contohnya seperti ini. Acquisitiveness. Nah ini itu mirip seperti akuisisi. Pernah ngedengar enggak berita tentang akuisisi? Misal contohnya apa ya? Facebook mengakuisisi Instagram, Google mengakuisisi Android, apalagi? Nah, saya sengaja ya menanyakan peserta ya untuk berpikir contoh akuisisi lain, supaya otaknya semakin aktif dan semakin nempel berkaitan sama akuisisi ini ya. Nah, gitu Nah, setelah sudah gitu langsung saya lanjutkan lagi ya. Nah begitu juga dengan acquisitiveness dalam grafologi ini. Jadi artinya itu ada dorongan dalam diri penulis ya untuk ingin memiliki sesuatu yang belum ia punya. Kayak tadi Facebook mengakuisisi Instagram gitu ya. Nah itulah arti acquisitiveness. Nah itu contohnya ya. Jadi mengkaitkan satu dengan yang lain atau menjelaskan dengan bahasa mudahnya dan kasih contohnya ya. Ini harus benar-benar dilatih dan kita harus benar-benar introspeksi diri ya terutama sebagai pengajar ya atau presenter ya gitu atau bisa juga tanya ke orang lain ya. Bantu dong mana kata-kata yang tampaknya enggak umum nih yang perlu saya kasih penjelasan, gitu ya. Oke, itu dia 6 kesalahan saat kita presentasi atau ngajar. Usahakan minimalisir kesalahan ini, latih terus, siapin bahan presentasi jauh-jauh hari sebelumnya ya, lakukan simulasi latihan ya dan jangan sungkan untuk meminta feedback penilaian dari orang lain tentang presentasi Anda, supaya presentasi Anda itu jauh lebih profesional dan semakin sukses dalam mengajar dan presentasinya. Gimana dapat ilmu hari ini?
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lesson: Quiz
transkripsi: Jangan Menunjukan Kesalahan di Awal Pertemuan!
Halo kembali lagi dengan Kang Aviv di sini. Dulu ketika saya ngajar, saya suka memperhatikan. Kapan peserta itu jadi serius dan semangat memperhatiin dari awal sampai akhir. Kapan peserta itu jadi enggak fokus, kayaknya itu bosan, nggak ngedengerin apa yang saya sampaiin. Nah ternyata saya dapat beberapa poin penting, apa aja sih yang bisa bikin peserta itu jadi enggak semangat ya ketika kita ngajar atau pas kita presentasi. Dan kesalahan-kesalahan ini ternyata sering dilakukan tanpa kita sadari. Nah di video ini saya akan sharing 6 kesalahan yang sering dilakukan ketika mengajar atau presentasi dan ternyata itu berdampak negatif terhadap peserta. Harapannya tentu aja membuat kita semakin sadar gimana sih cara ngajar atau presentasi dan yang enggak kalah penting adalah bagaimana bisa membuat peserta menjadi lebih tertarik dengan materi yang kita ajarkan.
KANG AVIV
Yang pertama, kesalahan pertama yaitu adalah jangan membuka presentasi dengan merendahkan diri atau ngasih tahu bahwa persiapannya itu belum sempurna. Awas, ini sering dilakukan tanpa sadar. Mungkin maksudnya adalah untuk membuat zona nyaman di awal, contoh. "Sebelumnya maaf ya, saya belum sempet ngedit gambar di slides-nya." Nggak bagus. Atau, "Sebelumnya maaf ya, saya sebenarnya belum terlalu ngerti materi ini." Enggak bagus juga. "Sebelumnya mohon maaf ya, bahasa Inggris saya enggak lancar dan blepotan." Enggak bagus juga. "Sebelumnya maaf ya, kalau ruangannya enggak rapi, rada panas, dan empet-empetan duduknya." dan lain-lain. Ini bahaya. Kenapa? Karena secara enggak langsung, itu pada saat kita menyampaikan itu, ya. Kita mengarahkan fokus peserta ke arah problem tersebut dan ini nggak bagus banget, ya. Belum apa-apa aja kita sudah mem-framing sudut pandang mereka. Ini dari pengalaman ya. Jadi saya pernah nih, ngetes ya di kelas nih beberapa kali. Jadi waktu pas awal kelas, saya coba pakai kalimat kayak gitu, misal. "Mohon maaf ya, bahasa Inggris saya enggak terlalu lancar." Tahu enggak apa yang terjadi? Pas di ujung kelas itu kan, saya suka minta feedback ya, testimoni ya, input, saran, dan lain-lain. Ternyata banyak yang komen tentang bahasa Inggrisnya kurang bagus. Padahal di kelas-kelas lainnya, ya, saya pakai bahasa yang sama, itu enggak ada yang komen seperti itu, karena saya enggak bilang di awal ya. Begitu juga contoh lainnya. Saya pernah ngajar di salah satu tempat ya dan di situ, sebenarnya tempat langganan, ya gitu, sering ngajar di situ, ya, sering bikin kelas di situ. Nah kemudian di suatu waktu, di salah satu batch-nya, itu di awalnya saya bilang gini, "Maaf ya, kelasnya kecil." Tau apa yang terjadi? Sama. Jadi di ujungnya pas saya minta feedback, itu ternyata banyak yang saran, tips ya gitu, input, itu berhubungan sama tempatnya yang kurang nyaman. Ini unik ya gitu. Saya coba balikin ya, sebaliknya. Jadi ketika awalnya saya langsung menyebutkan ke sisi positifnya, ya, jadi saya enggak menyinggung-nyinggung apa yang jeleknya, apa yang belum siapnya dan sebagainya ya. Contoh misalnya, "Wah luar biasa nih, ya kelasnya rame banget nih, kebayang bakal seru nih nanti kelasnya ya. Bakal bisa apa ya? saling eh aktif partisipasi gitu. Nah itu di ujung-ujungnya, feedback-nya pun ternyata positif. Banyak yang bilang, "Oh iya kelasnya seru, aktif ya." Kebayang ya. Jadi dengan kita memfokuskannya pada yang positif, jadinya itu bisa mempengaruhi ke belakangnya. Gitu. Jadi ingat tips yang pertama, ya. Latih terus, usahakan jangan merendah atau menunjukan kesalahan-kesalahan itu di awal pertemuan. Coba usahakan untuk framing, mengarahkan peserta ya, ke yang positif-positifnya aja. Meskipun terkadang suka ada satu dua kasus di mana teknik merendah itu, itu bisa kita lakukan ya. Dan juga kadang suka dilakukan oleh expert-expert profesional ya untuk memainkan kesan awal, tapi mereka profesional ya. Jadi di tengah-tengah itu mereka bisa menggiring ya eh audience atau pesertanya itu secara positif gitu. Nah untuk kita-kita yang awal ya, yang pemula, udah mendingan kita mulai aja dengan yang positif di awal-awalnya. Itu adalah kesalahan pertama.
KANG AVIV
Kesalahan kedua yang tanpa kita sadari yaitu adalah terlalu banyak baca slide. Nah, masalah ini sering terjadi, terutama di mahasiswa. Banyak yang ketika presentasi itu, biasanya terlalu membaca slide atau notes yang dia pegang. Awas, ini enggak oke banget dan bisa membuat peserta atau audience itu nggak dapat feel atau nggak dapat semangat dari presentasi Anda. Ayo coba ingat-ingat lagi, kalau Anda presentasi, gitu juga nggak? Baca ya gitu, atau baca slide-nya. Eh ini bukan untuk mahasiswa aja ya, tapi juga untuk Anda yang kerja. Kan suka diminta tuh untuk presentasi. Nah ini penting nih, ya. Atau Anda yang lagi presentasi kerjasama, ini juga penting. Terlebih untuk kita-kita yang suka ngajar seperti guru, dosen, trainer ya, atau ketika belajar slide terus menerus ya. Jadi mulai sekarang ya, biasakan untuk tidak melakukan tersebut ya. Kalaupun misalnya Anda perlu untuk ngelihat slide, sebenarnya enggak papa, tapi sepintas-sepintas aja, ya, untuk dapetin poinnya ya dan untuk ngingetin, "Oh ya mau membahas tentang ini." Jangan terlalu sering membaca slide atau catatan karena di sisi lain juga itu bahkan bisa mengurangi penilaian eh peserta terhadap presentasi kita. Kan sayang ya, nanti audience malah bisa nilai, "Wah ini mah pematerinya enggak nguasain materinya nih, karena baca terus," kayak gitu, gitu ya. Bahkan kalau memungkinkan ya, sebenarnya slide itu tuh nggak harus banyak teks ya gitu. Bisa sih ya, tapi sedikit aja, yang perlu-perlu aja. Mirip kalau Anda suka nonton presentasi di Youtube yang bagus-bagus. Kayak contohnya dari Steve Jobs ya, Apple kayak gitu. Itu kalau presentasi tuh hampir enggak ada teksnya. Kecuali ya, paling sedikit, harga atau apa gitu. Nah, terus gimana nih, Kang, solusinya, supaya lancar presentasinya? Solusinya adalah sebelum presentasi, maka kita wajib mereview slide atau materinya terlebih dahulu ya. Nanti kita dapetin poin-poin besarnya, ya, dari masing-masing slide. Kemudian sisanya kita coba menyampaikannya dengan gaya kita masing-masing gitu. Kalau saya biasanya nih, ya. Itu saya review dulu ya setiap slide-nya, itu yang mau disampaikan apa atau setiap poin-poinnya ya, gitu. Itu dan saya tanya ke diri saya sendiri, "Sebentar, di poin ini, apa garis besar yang mau saya sampaikan dan apa manfaat bagi audience, bagi Anda ya sehingga menurut saya, Anda tuh perlu untuk memahami materi ini." gitu, ya, nah itu. Jadi coba latih ya practice makes perfect.
KANG AVIV
Kesalahan yang ketiga yaitu adalah mengabaikan visual. Wah, ini ngaruh banget nih, ya. Bahkan hampir semua presentasi yang saya bikin itu, bahan-bahan ajar yang kami susun, ya. Proposal yang kami bikin, itu kami mulai memperhatikan visual karena ternyata visual itu itu penting banget. Dulu awal-awal saya ngajar, saya masih berpatokannya pada teks, ya. Di slide, saya masukin teks sebanyak mungkin. Di brosur, saya masukin teks ya penjelasan sedetail mungkin. Ternyata itu teh enggak bagus, ya. Slide yang ternyata lebih mudah diserap oleh eh siswa ya, oleh otak, oleh peserta, oleh kita, itu ternyata adalah slides yang mengoptimalkan sisi visualnya. Ada penelitian menarik yang pernah saya baca, ya. Jadi ketika sekelompok orang diminta untuk menghafal, itu ternyata ada dampak dari visual. Contoh, tesnya seperti ini. Jadi di sebuah kertas itu ada list puluhan perusahaan ya, yang umum, yang populer. Kemudian tugasnya adalah, peserta diminta untuk menghafal sebanyak mungkin perusahaan apa aja yang ada di kertas tersebut. Kelompok A dikasihnya kertas dengan teks, misal. Perusahaan Apple, Facebook, Toyota, McDonald dan lain-lain, tapi teks nama saja. Kelompok B, itu dikasih kertas ya, dengan teks dan logo ya, logo produknya atau gambar produknya. Contoh misalnya, Apple ada logo Apple-nya, Facebook ya, Toyota ada logo Toyota atau gambar mobilnya kayak gitu, dan lain-lain. Hasilnya tahu gimana? Yes, kelompok B ini mengingat jauh lebih banyak. Jadi kertas yang ada visualnya, jauh lebih mudah diserap dan bahkan ternyata ya, ketika dilakukan tes ini pada kelompok C yang hanya visual saja pun tetap hasil C ini jauh lebih tinggi dibandingkan kelompok A yang sekedar teks saja. Jadi usahakan optimalkan penggunaan visual di slide Anda. Tapi ingat jangan terlalu ramai juga ya. Kuncinya adalah, simple is more ya. Jadi kalau bisa bikin sesimpel mungkin itu lebih bagus, ya. Bikin perbanyak white space-nya, ruang kosongnya.

Minimalisir Kesalahan! Lakukan Simulasi
Dan tahu enggak poin ini itu nyambung banget loh sama kata-kata dari Dr John Medina. Dia itu seorang pakar tentang cara kerja otak kita tuh seperti apa. Dia nulis buku ya yang cukup terkenal ya itu namanya adalah Brain Rules. Nah, dia menjelaskan nih bahwa ternyata otak kita itu otak manusia itu tidak suka dengan sesuatu yang membosankan. Kita akan kesulitan untuk bisa fokus ya apa terhadap hal-hal yang membosankan gitu. Nah, jadi gitu juga dengan slide yang akan kita pakai ya ketika Anda mau bikin slides gitu. Ketika slides-nya itu penuh dengan tulisan, maka secara enggak langsung kita tuh sedang tidak mengajak audiens untuk memahami dan membayangkan kan sayang tuh ya seolah-olah kita jadinya kayak nyuruh audiens tuh baca nih baca gitu ya. Parahnya lagi kadang saking banyak tulisan itu membuat sulit dibaca ya jadinya wah pusing ya sakit kepala, sakit mata. Pernah ngalamin seperti itu ya ada trainer atau ada slides yang isinya teks semua sehingga kita tuh aduh kesulitan gitu. Nah, itu enggak bagus ya. Jadi dengan visualisasi yang visualisasi yang baik ya slides presentasi Anda itu akan jadi jauh lebih mudah dibayangkan, peserta jadinya enggak bosen ya karena visual yang ditampilkan tuh mengajak mereka untuk berimajinasi, berpikir, memahami dan akhirnya bisa membayangkan apa sih yang sebenarnya sedang kita jelasin ya. Jadi inilah kerjasama yang baik antara visualisasi dan kita ya sebagai presenter-nya ya sebagai pengajarnya. Peserta jadi lebih semangat mendengarkan ya e kemudian lebih tercipta juga engagement antara Anda dan dia kan keren banget ya gitu.
Nah yang keempat, kesalahan yang suka dilakukan tanpa kita sadari yaitu adalah tidak melakukan interaksi dengan audiens ya. Ini juga sama nih ya seringkali tidak kita sadari ketika kita lagi menyampaikan sesuatu. Bisa karena saking semangatnya ngajar ya saking semangatnya nyampein materi ya jadi membuat kita enggak sadar ya bahwa kita ternyata hanya ngomong sendiri saja kayak gitu ya gitu, enggak ada interaksi dengan audiens ya. Jadi satu arah jadinya ya itu enggak bagus atau bisa juga sebaliknya. Karena kita terlalu gugup ya kadang-kadang juga membuat kita jadinya enggak melakukan interaksi ya jadinya satu arah gitu. Nah, takutnya kalau mereka hanya duduk, diam, ngedengerin dalam jangka waktu yang lama, maka enggak lama kemudian mereka akan mulai bosen, nguap, ngecek handphone, ngobrol dengan yang lain, gitu kan sayang ya. Nah, untuk ini, ini ada tipsnya nih ya. Jadi bagaimana sih cara untuk meningkatkan interaksi? Ini bukan sekedar harus ee ngajak ngobrol ya gitu. Bisa dengan contoh-contoh sederhana, misalnya tanya jawab atau minta pendapat. Misalnya ee gimana pendapat Anda tentang work from home gitu? Itu interaksi ya. Bagaimana menurut Anda tentang pemutihan pajak kendaraan bermotor dan lain-lain? Atau bisa juga ya kalau itu kan bisa diskusi itu dua dua langsung ya. Gimana nih kalau misalnya seperti kayak saya sekarang? Saya sendiri enggak mungkin kan interaksi langsung gitu. Nah, ini ada tipsnya juga nih supaya terbentuk interaksi yaitu adalah minta mereka coba membayangkan atau ketika Anda ngajar itu gunakan kalimat-kalimat tuh saya, Anda, kita gitu ya. Nah, itu biasanya secara enggak langsung tuh terkesan in jugement membentuk in jugement ya mengajak Anda untuk terlibat. Coba bayangkan gitu ya. Ya contohnya ini ya gitu sekarang di sini ya. Menurut saya ini penting ya gitu.
Contoh lagi itu supaya terbentuk interaksinya itu Anda minta mereka untuk membayangkan ya kasih contoh simulasi ya. Anda juga bisa sam ngasih contoh ya. Jadi setelah ngejelasin kasih contohnya, ngejelasin lagi kasih contohnya ya. Memang ini enggak mudah tapi kalau Anda membiasakan ini ya membiasakan ngasih contoh ya kasih contoh, itu akan berdampak positif sekali. Peserta akan jauh lebih memahami materi yang Anda sampaikan. Ini keren banget.
Kesalahan kelima adalah bicara terlalu lama. Nah ini hati-hati nih ya. Ini sebentar atau lamanya bukan dihitung dari berapa menitnya ya, tapi seberapa efektif dan efisien materi yang kita sampaikan. Masalahnya, terkadang suka ada pembicara ya trainer, pengajar itu yang berpikir kayak gini bahwa dengan semakin panjang kita bicara, panjang lebar ya bicara di depan orang semakin menunjukan bahwa dirinya tuh kompeten, ingin menunjukan seberapa mampu dirinya menguasai presentasi. Nah, ini sayang banget karena realitanya itu malah sebaliknya ya. Ketika kita itu ngomong terlalu lama ya yang enggak efektif, enggak efisien justru malah berpotensi membuat yang ngedengar itu tuh jadi bosen dan materi intinya malah enggak ditangkep dengan baik oleh audiensnya kan sayang tuh ya. Semakin lama kita presentasi semakin besar peluang kita untuk kehilangan perhatian dari peserta atau audiens. Jadi penting banget nih ya untuk kita itu tuh mengatur waktu presentasi sebaik mungkin. Buat apa yang ingin Anda sampaikan itu sesingkat dan sepadat mungkin. Kalau memungkinkan, usahakan untuk latihan terlebih dahulu ya untuk ngukur durasi waktunya, jadi enggak terlalu lama dan juga enggak terlalu cepat. Nah, kalau misalnya dari 2 jam itu ternyata materi Anda kayaknya hanya butuh 1,5 jam nih, gimana nih? Masih ada sisa setengah jam. Nah itu perlu dipikirkan dari awal misal, apakah akan menjadikan tanya jawab ya diskusi, tugas atau lainnya. Kalau saya biasanya saya suka kasih bonus di ujung ujung waktu. Jadi setiap saya ngajar materi baru ya misal, saya diminta untuk ngajar psikologi bisnis. Kemudian saya dapat alokasi waktunya 3 jam. Nah sementara saya belum bisa meraba nih ya 3 jam nih apakah akan cukup ya gitu atau kurang. Kayaknya sih kurang deh gitu, kayaknya saya menjelaskan mungkin hanya 2 jam aja. Nah, itu biasanya saya suka melakukan seperti ini. Jadi misalnya ada 9 poin ya saya akan menyampaikan di awal. Ee di pertemuan ini saya akan mengajarkan 9 poin tentang psikologi bisnis. Kalau waktu memungkinkan, nanti di ujung saya akan memberi bonus tambahan yang enggak kalah menarik yaitu bagaimana langkah demi langkah membuat kursus online yang menjual. Nah kelihatan? Jadi kalaupun ternyata materi bisnisnya sudah selesai dari jam kedua ya sementara kita jatahnya 3 jam, ya kemudian sudah enggak ada pertanyaan-pertanyaan lagi maka saya bisa tenang ya saya bisa mengisinya dengan efektif ya dengan materi lain yang itu bermanfaat juga. Kebayang ya? Jadi ee bukan materi dari awal yang wah karena 3 jam sudah gitu sama kita diulur-ulur ngalor ngidul ya gitu. Nah, ini enggak bagus. Karena apa? Jadinya nanti malah enggak efektif ya dalam penyampaiannya gitu. Kemudian kesalahan terakhir yang keenam yaitu adalah suka menggunakan istilah-istilah unik yang sulit dimengerti oleh orang awam. Aduh ini mah suka bikin gregetan banget ya. Banyak nih, pembicara awam ya atau pengajar, trainer ya pemula itu banyak itu ya. Itu yang ingin dianggap keren ya ketika menyampaikan presentasinya. Sehingga mereka menggunakan istilah-istilah yang unik ya gitu yang sulit dimengerti oleh audiens. Lebih parahnya lagi kalau istilah tersebut enggak dijelaskan artinya secara singkat ya sehingga dampaknya membuat audiensnya itu jadinya bisa jadi salah kaprah dalam menangkap maksud yang ingin disampaikan. Memang ada beberapa istilah-istilah yang sudah pakem ya yang bisa digunakan secara langsung. Tapi beberapa istilah yang singkat itu tetap ya menurut saya itu perlu dijelaskan ya meskipun dijelaskannya juga itu secara singkat. Seperti misalnya gini, ketika Anda misalnya menjelaskan tentang crypto currencies. Nah, meskipun lagi viral, hangat dibicarakan, tapi tetap saja ya kita perlu menjelaskan apa sih crypto currencies itu secara singkat, sehingga orang-orang yang baru tahu itu bisa paham ya gitu. Nah ini penting loh, karena apa? Ketika peserta itu tuh mudah memahami bahasa yang kita ajarkan, itu bisa membuat mereka itu jadi lebih semangat juga tuh untuk ngikutin materi-materi kita dan mudah untuk masuk ya ke next ee steps-nya ya ke materi berikutnya. Tahu enggak saya itu kan ngajar juga materi tentang grafologi dan graponomi. Grafologi itu untuk mendapatkan gambaran kepribadian seseorang dari tulisan dan tanda tangannya, graponomi itu untuk melihat keaslian sebuah tanda tangan atau tulisan tangan asli atau palsu, nih. Nah, itu tuh materi ini tuh banyak banget istilah-istilah uniknya. Dan di situlah saya banyak belajar bagaimana agar bisa tetap menyampaikan materinya, istilah-istilahnya tapi peserta tetap paham ya. Contoh, misalnya di dalam grafologi, ada satu istilah namanya acquisitiveness. Nah istilah ini tuh unik dan enggak mudah dipahami ya. Oleh karena itu saya selalu mencari penjelasan mudahnya, contohnya seperti ini. Acquisitiveness. Nah ini itu mirip seperti akuisisi. Pernah ngedengar enggak berita tentang akuisisi? Misal contohnya apa ya? Facebook mengakuisisi Instagram, Google mengakuisisi Android, apalagi? Nah, saya sengaja ya menanyakan peserta ya untuk berpikir contoh akuisisi lain, supaya otaknya semakin aktif dan semakin nempel berkaitan sama akuisisi ini ya. Nah, gitu Nah, setelah sudah gitu langsung saya lanjutkan lagi ya. Nah begitu juga dengan acquisitiveness dalam grafologi ini. Jadi artinya itu ada dorongan dalam diri penulis ya untuk ingin memiliki sesuatu yang belum ia punya. Kayak tadi Facebook mengakuisisi Instagram gitu ya. Nah itulah arti acquisitiveness. Nah itu contohnya ya. Jadi mengkaitkan satu dengan yang lain atau menjelaskan dengan bahasa mudahnya dan kasih contohnya ya. Ini harus benar-benar dilatih dan kita harus benar-benar introspeksi diri ya terutama sebagai pengajar ya atau presenter ya gitu atau bisa juga tanya ke orang lain ya. Bantu dong mana kata-kata yang tampaknya enggak umum nih yang perlu saya kasih penjelasan, gitu ya. Oke, itu dia 6 kesalahan saat kita presentasi atau ngajar. Usahakan minimalisir kesalahan ini, latih terus, siapin bahan presentasi jauh-jauh hari sebelumnya ya, lakukan simulasi latihan ya dan jangan sungkan untuk meminta feedback penilaian dari orang lain tentang presentasi Anda, supaya presentasi Anda itu jauh lebih profesional dan semakin sukses dalam mengajar dan presentasinya. Gimana dapat ilmu hari ini?

judul kursus: Budidaya Melon Dalam Greenhouse
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Kenapa Harus Budidaya Melon?
lesson: Kenapa Harus Budidaya Melon?
transkripsi: Bismillahirrahmanirrahim. Assalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh ee Perkenalkan saya Ali Imron, saya tinggal di Banyuwangi. Saya aktivitas setiap hari ya bertani, salah satunya di greenhouse di Hidroponik. Jadi ee karena hari ini kelas kita tentang budidaya melon greenhouse. ee Kita sedikit ee mengupas kenapa harus menggunakan greenhouse latar belakangnya sih sebenarnya. ee Karena ee melihat ee kondisi saat ini yang lahan pertanian semakin sempit, terus ee ee ee mindset ee pers- apa ya, ee perkiraan orang-orang itu bertani itu kumuh, kusut, ee maka kita mencoba menghilangkan asumsi yang seperti itu. Maka kita ee mencoba beralih ke budidaya melon dalam Genosse yang ee bisa dibilang ee lebih aman, lebih menguntungkan diba- dibandingkan di open field ee Karena lahan pertanian kita saat ini juga kurang subur, karena dengan terus-menerusnya penggunaan pupuk kimia yang terlalu tinggi, tanpa ada pemberian bahan organik yang berlanjutan sehingga lahan pertanian kita kurang subur, makanya kita ee beras dengan menggunakan media kokopit. Nah di situ ee lebih mudah. Nanti kita tinggal menggunakan pupuk yang siap saji untuk tanaman. Dan salah satu lagi juga ee ketersediaan air yang terbatas. Jadi dengan menggunakan greenhouse ee air kita bisa ee gunakan tepat guna pada perakaran tanaman langsung. Terus untuk saat ini juga permintaan ee buah atau produksi hasil dari buah melon itu sendiri, ee untuk kelas-kelas premium memang sangat tinggi. Jadi untuk ee ee pasar-pasar modern, permintaan sama di sini masih belum tercukupi. Makanya ee budidaya dalam melon di greenhouse itu masih mempunyai peluang yang sangat tinggi. Dengan adanya greenhouse ini juga ee kita bisa meminimalisir serangan hama dan penyakit. Jadi bisa dikendalikan daripada uh pada saat kita nanem di lahan terbuka atau di open field. Ya sebenarnya masih banyak lagi sih latar belakang yang kenapa kita harus ee budidaya melon dalam greenhouse. Next Mbak. Nah, budidaya melon dalam greenhouse ee kita untuk pengairan dan pemberian nutrisi dengan menggunakan sistem fertigasi. Yang dimana uh sistem investigasi ini adalah pemberian pupuk. pemberian pupuk dan pengairan itu tepat pada sasaran, yaitu tepat pada ee perakaran tanaman. Jadi, air dan pupuk itu tidak akan ee terbuang sia-sia. Dia langsung diserap untuk oleh tanaman itu sendiri. Jadi, di sini kita bisa juga menghemat air, bisa menghemat pupuk. Jadi dibandingkan dengan yang di open, di open build. ee yang kita menggunakan sistem pengairan kayak le pupuk diukal itu kan banyak sekali pupuk yang tercuci, yang terbawa air, sehingga ee penyerapan kurang maksimal terhadap ee tanaman itu sendiri. Makanya ee di dalam body diam melon itu banyak sekali ee faktor yang menguntungkan dibandingkan dengan ee yang tradisional. Next Mbak. Dalam ee budidaya melon dalam greenhouse itu hampir sama sih semuanya. Jadi proses-proses di awal juga disama mulai perse- persemian, ee persiapan media tanam, nanti pindah tanam, transfer sama pemilihan tanaman, semuanya sama. Jadi, pada saat ee kita persiapan untuk benih, kita juga harus ee pintar mengamati ee mana beberapa benih yang bisa punya nilai lebih nanti pada saat ee panennya. Jadi, Kita untuk budid melon dalam greenhouse kita ndak boleh sembarangan ee mencari menggunakan benih, karena untuk benih-benih yang memang dia bukan tipe-tipe eksklusif, tipe-tipe premium, biarpun ditanam dalam greenhouse nanti hasil panennya pun juga enggak bisa mengangkat harga buah itu sendiri.

judul kursus: Budidaya Melon Dalam Greenhouse
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Kenapa Harus Budidaya Melon?
lesson: Quiz
transkripsi: Bismillahirrahmanirrahim. Assalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh ee Perkenalkan saya Ali Imron, saya tinggal di Banyuwangi. Saya aktivitas setiap hari ya bertani, salah satunya di greenhouse di Hidroponik. Jadi ee karena hari ini kelas kita tentang budidaya melon greenhouse. ee Kita sedikit ee mengupas kenapa harus menggunakan greenhouse latar belakangnya sih sebenarnya. ee Karena ee melihat ee kondisi saat ini yang lahan pertanian semakin sempit, terus ee ee ee mindset ee pers- apa ya, ee perkiraan orang-orang itu bertani itu kumuh, kusut, ee maka kita mencoba menghilangkan asumsi yang seperti itu. Maka kita ee mencoba beralih ke budidaya melon dalam Genosse yang ee bisa dibilang ee lebih aman, lebih menguntungkan diba- dibandingkan di open field ee Karena lahan pertanian kita saat ini juga kurang subur, karena dengan terus-menerusnya penggunaan pupuk kimia yang terlalu tinggi, tanpa ada pemberian bahan organik yang berlanjutan sehingga lahan pertanian kita kurang subur, makanya kita ee beras dengan menggunakan media kokopit. Nah di situ ee lebih mudah. Nanti kita tinggal menggunakan pupuk yang siap saji untuk tanaman. Dan salah satu lagi juga ee ketersediaan air yang terbatas. Jadi dengan menggunakan greenhouse ee air kita bisa ee gunakan tepat guna pada perakaran tanaman langsung. Terus untuk saat ini juga permintaan ee buah atau produksi hasil dari buah melon itu sendiri, ee untuk kelas-kelas premium memang sangat tinggi. Jadi untuk ee ee pasar-pasar modern, permintaan sama di sini masih belum tercukupi. Makanya ee budidaya dalam melon di greenhouse itu masih mempunyai peluang yang sangat tinggi. Dengan adanya greenhouse ini juga ee kita bisa meminimalisir serangan hama dan penyakit. Jadi bisa dikendalikan daripada uh pada saat kita nanem di lahan terbuka atau di open field. Ya sebenarnya masih banyak lagi sih latar belakang yang kenapa kita harus ee budidaya melon dalam greenhouse. Next Mbak. Nah, budidaya melon dalam greenhouse ee kita untuk pengairan dan pemberian nutrisi dengan menggunakan sistem fertigasi. Yang dimana uh sistem investigasi ini adalah pemberian pupuk. pemberian pupuk dan pengairan itu tepat pada sasaran, yaitu tepat pada ee perakaran tanaman. Jadi, air dan pupuk itu tidak akan ee terbuang sia-sia. Dia langsung diserap untuk oleh tanaman itu sendiri. Jadi, di sini kita bisa juga menghemat air, bisa menghemat pupuk. Jadi dibandingkan dengan yang di open, di open build. ee yang kita menggunakan sistem pengairan kayak le pupuk diukal itu kan banyak sekali pupuk yang tercuci, yang terbawa air, sehingga ee penyerapan kurang maksimal terhadap ee tanaman itu sendiri. Makanya ee di dalam body diam melon itu banyak sekali ee faktor yang menguntungkan dibandingkan dengan ee yang tradisional. Next Mbak. Dalam ee budidaya melon dalam greenhouse itu hampir sama sih semuanya. Jadi proses-proses di awal juga disama mulai perse- persemian, ee persiapan media tanam, nanti pindah tanam, transfer sama pemilihan tanaman, semuanya sama. Jadi, pada saat ee kita persiapan untuk benih, kita juga harus ee pintar mengamati ee mana beberapa benih yang bisa punya nilai lebih nanti pada saat ee panennya. Jadi, Kita untuk budid melon dalam greenhouse kita ndak boleh sembarangan ee mencari menggunakan benih, karena untuk benih-benih yang memang dia bukan tipe-tipe eksklusif, tipe-tipe premium, biarpun ditanam dalam greenhouse nanti hasil panennya pun juga enggak bisa mengangkat harga buah itu sendiri.
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transkripsi: Jadi ee seleksi benih itu memang Harus apa ya? Harus kita ee bidik nanti. ee kita mau bidik pasar mana. Jadi, itu salah satunya. Jadi kalau untuk benih itu sendiri, sebelum kita semai, kita juga ee kalau benih-benih yang ee tanda kutip itu benih-benih premium, rata-rata ee benih itu gak bernas dan bersih dan daya kecambahnya juga hampir sembilan puluh persen. Jadi, benihnya juga sehat semua. Makanya ee untuk skala produksi sama skala hobi nanti bisa dibedakan ya. Jadi kalau untuk sekedar hobi, ee untuk ee dimakan sendiri itu kita bisa ee apa ya, untuk benih-benih lokal yang standarnya sudah middle lah, menengah. Jadi nanti bisa di- mas- masih bisa di upgrade ke ke ke middle up juga. Jadi, ee secara umum, Benih itu. Kalau dari benih-benih yang eksklusif, apalagi benih-benih impor, itu secara umum rata-rata sudah apa ya, bersih, bebas dari kotoran, sehat, dan bernas dan ee Kemungkinan kecil juga ee apa, Budaya tumbuhnya. kecil. Jadi, Nah, kalau benih kita sudah benih benih yang benar-benar benih mahal, benih impor, itu su- ee Insya Allah aman. Terus, next Mbak. ee Untuk persiapan semai benih, benih Kita sudah tahu benih yang kita pakai itu benih-benih impor atau benih-benih yang dalam negeri yang ee punya perusahaan yang terkenal. Jadi, ee mereka di dalam bungkus itu sudah ada keterangan, jadi di situ daya kecambahnya benih rata-rata di angka delapan puluh lima persen. Tapi sebenarnya lebih, nanti pada saat kita semai itu hampir rata-rata sembilan puluh persen tumbuh semua. Jadi, persiapannya itu kita nanti ee setelah benih itu kita beli, kita buka. ee Kalau itu benih baru, ndak perlu dijemur. Sebenarnya kalau benih lama, mende- mendekati masa expired itu ee harus ada perlakuan penjemuran ee tapi tidak dik kena sinar matahari langsung ya. Itu penjemuran selama lima sampai sepuluh menit untuk ee memancing masa dor- dor- dormannya benih itu ee yang hampir expired itu bisa kembali. Jadi nanti setelah ee dijemur, sekitar lima atau sepuluh menit, baru kita rendam. Jadi, di situ nanti kita bisa rendam dengan air biasa, dan bisa ditambahkan dengan zat mengatur tumbuh. Sebenarnya tanpa penambah jangan pengatur tumbuh pun juga kalau benih-benih baru masih bagus. Jadi, ada sisi ee keuntungan dan kerugian pada saat kita menambahkan ee zat PT zat pengatur tumbuh untuk perendaman benih. Kalau kita menggunakan zat pengatur tumbuh, itu pada saat sudah mulai keluar kecambah dari benih itu, kita harus ee cepat bisa memasukkan ke potre supaya ee akar tadi itu tidak layu. Karena memang, karena pengaruh zat pengatur tumbuh tadi itu panjang akar lebih cepat. Cuman kelemahannya dia, kalau kita ee menggunakan tenaga yang kurang itu agak lambat. Jadi ee kecambahnya tadi itu apa ya, lemes itu atau letoy. Jadi sulit memasukkan nanti di dalam potrait. Nah, tapi ee kalau kita ndak menggunakan zat mengatur tumbuh, itu juga nggak apa-apa sebenarnya sama- sama saja, cuman di panjang akarnya aja yang berbeda sebenarnya. Jadi, ee sama aja sebenarnya. Jadi lebih aman ee kalau kami selama ini kita enggak pernah menggunakan zat pengatur tumbuh, karena dulu sudah pernah pakai, karena keterbatasan tenaga jadi lama memasukkan benih-benih yang terakhir itu ee akarnya itu lemes, jadi kurang bagus. Makanya ee setelah tahu itu, kita tidak menggunakan zat mengatur tumbuh. dan perendaman dengan air biasa atau air hangat kuku. Itu selama. minimal itu di tiga jam. Bisa Tiga sampai enam jam. Nah jadi untuk uh memaksimum. uh Raman tadi itu. Karena biasanya, Ada beberapa benih yang bisa tumbuh karena Air perendaman tadi belum bisa masuk atau mengembangkan si benih tadi itu untuk apa bahasanya ya? mengembang atau mdede kalau bahasa Jawanya itu. Benihnya kerendam air. Jadi nanti setelah direndam antara tiga sampai lima jam, Benih itu ditiriskan. ditiriskan sampai ditiriskan di kertas. Terus next mbak, ditiriskan di kertas atau di- ditaruh di atas kain ee supaya benar-benar tiris, baru nanti setelah tiris, ee kita sambil menunggu pendeta itu kita bisa ee merendam kanebo atau kain atau kertas yang digunakan untuk memeram nanti ee sambil menunggu benih yang kita kita tiriskan tadi itu ee tiris, sampai enggak ada airnya. Maksudnya. Bah tapi tidak berair. Nah kita rendam kertas atau kain atau kanebo. ee supaya itu basah dan juga nanti kita peras. Jadi biar tidak berair. Jadi di situ ada air tapi nggak sampe kelihatan airnya netes. Jadi, alat untuk meram ee kayak kain kan ibu sama kertas itu diharapkan selama ee tiga puluh delapan jam atau satu hari dua malam sehari itu dia kondisi lembab, kondisi basah. Jadi uh bisa uh menjaga suhu di dalam pemeraman tadi. Jadi ee benih yang kita peram tadi itu bisa tumbuh. Nah setelah tadi benih tiris dan kertas atau kanebo tadi itu juga tiris, baru kita masukkan ke situ, kita lipat, baru kita masukkan wadah. Kalau ada itu yang sekiranya apa ya, bisa menjaga suhu atau kelembaban. Tiga puluh delapan jam. Jadi, ee dari situ nanti, bisa menumbuhkan uh calon akar baru di benih tadi itu sendiri. Setelah next Mbak. Setelah kita apa ya tadi, ee pemeraman, kita juga melakukan persiapan media sema. Jadi, ee untuk melon-melon tipe premium atau melon-melon tipe eksklusif ya. Nah kita karena ini semuanya barang mahal, kita menggunakan media juga yang aman, yang bebas dari penyakit dan hama, kita menggunakan media kokopit. Jadi, tapi ingat juga kokopit yang kita beli baru itu harus dicuci dulu sampai bersih. Karena di dalam itu ada dia itu salah satunya dia adalah, ee racun atau perakaran untuk berkembang. Nah makanya kokopit tadi itu kita cuci dulu sampai bersih atau nanti kita kukur sampai di angka nol koma dua EC. Atau nanti bisa menggunakan apa ya, ukuran PPM juga bisa. ee PM itu sama EC perbandingannya nol koma lima. Jadi, ee Kalau nol itu sama dengan seratus BPM Jadi kita bisa mengukur nanti setelah kita cuci, kita tes pakai Apa, itu alat, jadi di situ kalau sudah menunjukkan angka seratus PPM atau nol koma dua, itu sudah aman digunakan untuk ee persemian. Terus untuk sterilisasi media semai, kita bisa menggunakan Fungisida atau Bumi Shayati juga. kayak. yang lebih aman, sebenarnya kita pakai hayati. Tapi karena mungkin kalau hayati agak sulit, bisa pakai kimiawi. Kalau pakai kimiawi kita menggunakan sebangsa. ee fungisida yang sifat sifatnya sistemik. ee kalau untuk Yang hayati kita bisa menggunakan trikoderma. Next M. ee terus ee sudah jadi, sudah bersih. potrei, di potre itu kan ada yang macam-macam ukurannya, tapi jangan terlalu kecil ukurannya, biar tidak terlalu sehingga, Nah, nanti pertumbuhannya. Pertumbuhan bibit tadi bisa kokoh, tidak kecil mening. Nanti setelah ee Dua malam satu hari kita buka uh yang benih kita peram tadi, itu pasti sudah keluar akar. Pada saat sudah keluar akar baru ee nanti. Jadi media semei sudah kita siapkan tadi kan sudah sterilisasi dengan bumi sida maupun dengan ee hayati. Jadi, ee Satu hari sebelum Mhm Tadi kita pindah ke media Sai. ee kita lakukan penyiraman di media semai tadi itu supaya besok pada saat kita pindah semai, di media semai itu tidak terlalu basah dan tidak kering. Di situ basah dan apa ya, jadi pada saat kita pindah ke sana, jadi akar yang sudah keluar tadi itu sudah siap untuk ee berkembang. Jadi, ee ee memudahkan pertumbuhannya si benih tadi itu tadi.. pindahkan benih tadi itu di potre, di media seme, jadi kita lakukan ee perawatan bibit tadi itu setelah pindah semesh, setelah satu hari kita taruh di potret tadi itu, besoknya dua satu atau dua hari, benih itu akan tumbuh ke atas. Jadi, dia akan mulai tumbuh. ee benih atau bibir itu setelah Satu hari sampai tujuh hari itu sudah siap untuk pindah tanam. Terus untuk perawatan bibit. ee kita amati, jangan sampai ee di media bibit tadi, di medianya bibit tadi itu, jangan sampai terlalu basah atau terlalu kering. Jadi, ee penyiraman di pembibitan tadi itu, kita siram kalau memang sudah kelihatan kering. Jadi jangan sampai kita apa ya? uh Disiram pagi sore tiap itu malah bisa menimbulkan jamur atau patokan di meja dan itu bisa uh men uh apa ya, Bang jadi mati. Makanya penyiraman uh perawatan itu paling tidak satu atau sesuai kondisi di situ. Jadi kita Ya, Pak Ali, mohon maaf Pak, suaranya agak putus-putus, kalau internetnya agak ini boleh di ini aja videonya, nggak apa-apa, supaya lancar suaranya. nya, berarti Pakai selular aja. Boleh, ee videonya boleh ditutup dulu juga enggak apa-apa supaya audionya ini lancar biasanya efek dari internet ya. Sudah ada Pak, suaranya? Oh iya, Pak. Lancar, Pak. Silahkan. Terima kasih. Iya, iya, Mbak. Enggak keluar, Mbak. Keluar Pak, aman suaranya sudah ada. Oke. SIAP Cuman anu ndak keluar videonya. Videonya keluar ndak? Videonya enggak keluar, tapi suaranya masuk Pak, aman. Oh, suaranya masuk? Ya. Sudah Mbak. Ini kok di nonaktifkan di sini. Enggak, mbak. Suaranya masuk, Pak, untuk sementara video dinonaktifkan dulu, enggak apa-apa untuk kestabilan internet supaya enggak putus-putus ya, Pak Ali. Oke, oke, ya. Sudah, sudah, ini sudah saya ganti ke celular. Sudah ganti celular soalnya barusan nyala lampunya. Mhm. Iya. Oke, oke. Oke, siap. Jadi, kita lanjutkan. Untuk perawatan bibit tadi, tadi, Kita menyiram bibit itu enggak boleh sehari dua kali. Maksimal sehari sekali. Makanya itu pun tidak harus tiap hari selama satu minggu. Jadi kita lihat di media pembibitan tadi itu kering atau masih basah. Kalau masih basah, ee enggak perlu kita siram. Jadi, uh penyiraman itu tergantung kondisi ee medianya kalau medianya masih jadi ndak kita siram, terus, ee sambil ee kita lihat dalam jangka tujuh hari. Di situ kita bisa lihat pertumbuhan bibit tadi itu ee seragam atau tidak. Jadi memang biasanya, Ada ee pertumbuhan bibit yang kurang seragam, bisa karena media semainnya, bisa juga karena dari benihnya itu sendiri yang ee mengalami keterlambatan untuk tumbuh bagus. ee di dalam ee perawatan bibit, ee sambil kita amati di situ ada hama atau ada penyakit enggak? Selama ini, ee yang Pengalaman kami dalam perawatan bibit itu hampir tidak ada gangguan. Asalkan kita ee apa ya, ee semua prosedur yang sudah kita lakukan kayak penyiraman, kita lakukan kalau sudah kelihatan kering dan ee Bit tadi itu juga kita tempatkan di tempat persemian yang tertutup, yang kayak di dalam itu juga sendiri, atau ee kita gunakan tempat sendiri yang memang khusus untuk ee persemian. Jadi ee selama ee perawatan bibit, Insya Allah aman kalau itu dilakukan semuanya. Jadi, nanti setelah usia tujuh hari, atau delapan hari, atau ee di ee Setelah daun keteledon pertama itu muncul tunas baru atau daun baru berarti bibit tadi itu siap pindah tanam. Next Mbak. Nah, pada saat ee di ee usia delapan tujuh atau delapan hari, ee bibit tadi itu sudah siap tanam rata-rata, di usia tujuh atau delapan hari itu sudah keluar daun pertama. Nah kita pada saat pindah tanam, disarankan jangan terlalu besar si bibit tadi itu. Kalau terlalu besar, nanti juga terlalu beresiko ee tanaman atau bibit itu stres nanti setelah pindah tanamnya. Makanya idealnya itu di usia tujuh sampai sepuluh hari, maksimal itu di usia dua belas hari untuk pindah tanam. Jadi ee idealnya sih di tujuh hari itu nanti akan lebih mudah. ee perawatannya pada saat transplanting, pada saat pindah tanam, jadi di situ kita menghindari ee stres bibit itu sendiri setelah pindah tanam. Iya.
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transkripsi: Jadi ee seleksi benih itu memang Harus apa ya? Harus kita ee bidik nanti. ee kita mau bidik pasar mana. Jadi, itu salah satunya. Jadi kalau untuk benih itu sendiri, sebelum kita semai, kita juga ee kalau benih-benih yang ee tanda kutip itu benih-benih premium, rata-rata ee benih itu gak bernas dan bersih dan daya kecambahnya juga hampir sembilan puluh persen. Jadi, benihnya juga sehat semua. Makanya ee untuk skala produksi sama skala hobi nanti bisa dibedakan ya. Jadi kalau untuk sekedar hobi, ee untuk ee dimakan sendiri itu kita bisa ee apa ya, untuk benih-benih lokal yang standarnya sudah middle lah, menengah. Jadi nanti bisa di- mas- masih bisa di upgrade ke ke ke middle up juga. Jadi, ee secara umum, Benih itu. Kalau dari benih-benih yang eksklusif, apalagi benih-benih impor, itu secara umum rata-rata sudah apa ya, bersih, bebas dari kotoran, sehat, dan bernas dan ee Kemungkinan kecil juga ee apa, Budaya tumbuhnya. kecil. Jadi, Nah, kalau benih kita sudah benih benih yang benar-benar benih mahal, benih impor, itu su- ee Insya Allah aman. Terus, next Mbak. ee Untuk persiapan semai benih, benih Kita sudah tahu benih yang kita pakai itu benih-benih impor atau benih-benih yang dalam negeri yang ee punya perusahaan yang terkenal. Jadi, ee mereka di dalam bungkus itu sudah ada keterangan, jadi di situ daya kecambahnya benih rata-rata di angka delapan puluh lima persen. Tapi sebenarnya lebih, nanti pada saat kita semai itu hampir rata-rata sembilan puluh persen tumbuh semua. Jadi, persiapannya itu kita nanti ee setelah benih itu kita beli, kita buka. ee Kalau itu benih baru, ndak perlu dijemur. Sebenarnya kalau benih lama, mende- mendekati masa expired itu ee harus ada perlakuan penjemuran ee tapi tidak dik kena sinar matahari langsung ya. Itu penjemuran selama lima sampai sepuluh menit untuk ee memancing masa dor- dor- dormannya benih itu ee yang hampir expired itu bisa kembali. Jadi nanti setelah ee dijemur, sekitar lima atau sepuluh menit, baru kita rendam. Jadi, di situ nanti kita bisa rendam dengan air biasa, dan bisa ditambahkan dengan zat mengatur tumbuh. Sebenarnya tanpa penambah jangan pengatur tumbuh pun juga kalau benih-benih baru masih bagus. Jadi, ada sisi ee keuntungan dan kerugian pada saat kita menambahkan ee zat PT zat pengatur tumbuh untuk perendaman benih. Kalau kita menggunakan zat pengatur tumbuh, itu pada saat sudah mulai keluar kecambah dari benih itu, kita harus ee cepat bisa memasukkan ke potre supaya ee akar tadi itu tidak layu. Karena memang, karena pengaruh zat pengatur tumbuh tadi itu panjang akar lebih cepat. Cuman kelemahannya dia, kalau kita ee menggunakan tenaga yang kurang itu agak lambat. Jadi ee kecambahnya tadi itu apa ya, lemes itu atau letoy. Jadi sulit memasukkan nanti di dalam potrait. Nah, tapi ee kalau kita ndak menggunakan zat mengatur tumbuh, itu juga nggak apa-apa sebenarnya sama- sama saja, cuman di panjang akarnya aja yang berbeda sebenarnya. Jadi, ee sama aja sebenarnya. Jadi lebih aman ee kalau kami selama ini kita enggak pernah menggunakan zat pengatur tumbuh, karena dulu sudah pernah pakai, karena keterbatasan tenaga jadi lama memasukkan benih-benih yang terakhir itu ee akarnya itu lemes, jadi kurang bagus. Makanya ee setelah tahu itu, kita tidak menggunakan zat mengatur tumbuh. dan perendaman dengan air biasa atau air hangat kuku. Itu selama. minimal itu di tiga jam. Bisa Tiga sampai enam jam. Nah jadi untuk uh memaksimum. uh Raman tadi itu. Karena biasanya, Ada beberapa benih yang bisa tumbuh karena Air perendaman tadi belum bisa masuk atau mengembangkan si benih tadi itu untuk apa bahasanya ya? mengembang atau mdede kalau bahasa Jawanya itu. Benihnya kerendam air. Jadi nanti setelah direndam antara tiga sampai lima jam, Benih itu ditiriskan. ditiriskan sampai ditiriskan di kertas. Terus next mbak, ditiriskan di kertas atau di- ditaruh di atas kain ee supaya benar-benar tiris, baru nanti setelah tiris, ee kita sambil menunggu pendeta itu kita bisa ee merendam kanebo atau kain atau kertas yang digunakan untuk memeram nanti ee sambil menunggu benih yang kita kita tiriskan tadi itu ee tiris, sampai enggak ada airnya. Maksudnya. Bah tapi tidak berair. Nah kita rendam kertas atau kain atau kanebo. ee supaya itu basah dan juga nanti kita peras. Jadi biar tidak berair. Jadi di situ ada air tapi nggak sampe kelihatan airnya netes. Jadi, alat untuk meram ee kayak kain kan ibu sama kertas itu diharapkan selama ee tiga puluh delapan jam atau satu hari dua malam sehari itu dia kondisi lembab, kondisi basah. Jadi uh bisa uh menjaga suhu di dalam pemeraman tadi. Jadi ee benih yang kita peram tadi itu bisa tumbuh. Nah setelah tadi benih tiris dan kertas atau kanebo tadi itu juga tiris, baru kita masukkan ke situ, kita lipat, baru kita masukkan wadah. Kalau ada itu yang sekiranya apa ya, bisa menjaga suhu atau kelembaban. Tiga puluh delapan jam. Jadi, ee dari situ nanti, bisa menumbuhkan uh calon akar baru di benih tadi itu sendiri. Setelah next Mbak. Setelah kita apa ya tadi, ee pemeraman, kita juga melakukan persiapan media sema. Jadi, ee untuk melon-melon tipe premium atau melon-melon tipe eksklusif ya. Nah kita karena ini semuanya barang mahal, kita menggunakan media juga yang aman, yang bebas dari penyakit dan hama, kita menggunakan media kokopit. Jadi, tapi ingat juga kokopit yang kita beli baru itu harus dicuci dulu sampai bersih. Karena di dalam itu ada dia itu salah satunya dia adalah, ee racun atau perakaran untuk berkembang. Nah makanya kokopit tadi itu kita cuci dulu sampai bersih atau nanti kita kukur sampai di angka nol koma dua EC. Atau nanti bisa menggunakan apa ya, ukuran PPM juga bisa. ee PM itu sama EC perbandingannya nol koma lima. Jadi, ee Kalau nol itu sama dengan seratus BPM Jadi kita bisa mengukur nanti setelah kita cuci, kita tes pakai Apa, itu alat, jadi di situ kalau sudah menunjukkan angka seratus PPM atau nol koma dua, itu sudah aman digunakan untuk ee persemian. Terus untuk sterilisasi media semai, kita bisa menggunakan Fungisida atau Bumi Shayati juga. kayak. yang lebih aman, sebenarnya kita pakai hayati. Tapi karena mungkin kalau hayati agak sulit, bisa pakai kimiawi. Kalau pakai kimiawi kita menggunakan sebangsa. ee fungisida yang sifat sifatnya sistemik. ee kalau untuk Yang hayati kita bisa menggunakan trikoderma. Next M. ee terus ee sudah jadi, sudah bersih. potrei, di potre itu kan ada yang macam-macam ukurannya, tapi jangan terlalu kecil ukurannya, biar tidak terlalu sehingga, Nah, nanti pertumbuhannya. Pertumbuhan bibit tadi bisa kokoh, tidak kecil mening. Nanti setelah ee Dua malam satu hari kita buka uh yang benih kita peram tadi, itu pasti sudah keluar akar. Pada saat sudah keluar akar baru ee nanti. Jadi media semei sudah kita siapkan tadi kan sudah sterilisasi dengan bumi sida maupun dengan ee hayati. Jadi, ee Satu hari sebelum Mhm Tadi kita pindah ke media Sai. ee kita lakukan penyiraman di media semai tadi itu supaya besok pada saat kita pindah semai, di media semai itu tidak terlalu basah dan tidak kering. Di situ basah dan apa ya, jadi pada saat kita pindah ke sana, jadi akar yang sudah keluar tadi itu sudah siap untuk ee berkembang. Jadi, ee ee memudahkan pertumbuhannya si benih tadi itu tadi.. pindahkan benih tadi itu di potre, di media seme, jadi kita lakukan ee perawatan bibit tadi itu setelah pindah semesh, setelah satu hari kita taruh di potret tadi itu, besoknya dua satu atau dua hari, benih itu akan tumbuh ke atas. Jadi, dia akan mulai tumbuh. ee benih atau bibir itu setelah Satu hari sampai tujuh hari itu sudah siap untuk pindah tanam. Terus untuk perawatan bibit. ee kita amati, jangan sampai ee di media bibit tadi, di medianya bibit tadi itu, jangan sampai terlalu basah atau terlalu kering. Jadi, ee penyiraman di pembibitan tadi itu, kita siram kalau memang sudah kelihatan kering. Jadi jangan sampai kita apa ya? uh Disiram pagi sore tiap itu malah bisa menimbulkan jamur atau patokan di meja dan itu bisa uh men uh apa ya, Bang jadi mati. Makanya penyiraman uh perawatan itu paling tidak satu atau sesuai kondisi di situ. Jadi kita Ya, Pak Ali, mohon maaf Pak, suaranya agak putus-putus, kalau internetnya agak ini boleh di ini aja videonya, nggak apa-apa, supaya lancar suaranya. nya, berarti Pakai selular aja. Boleh, ee videonya boleh ditutup dulu juga enggak apa-apa supaya audionya ini lancar biasanya efek dari internet ya. Sudah ada Pak, suaranya? Oh iya, Pak. Lancar, Pak. Silahkan. Terima kasih. Iya, iya, Mbak. Enggak keluar, Mbak. Keluar Pak, aman suaranya sudah ada. Oke. SIAP Cuman anu ndak keluar videonya. Videonya keluar ndak? Videonya enggak keluar, tapi suaranya masuk Pak, aman. Oh, suaranya masuk? Ya. Sudah Mbak. Ini kok di nonaktifkan di sini. Enggak, mbak. Suaranya masuk, Pak, untuk sementara video dinonaktifkan dulu, enggak apa-apa untuk kestabilan internet supaya enggak putus-putus ya, Pak Ali. Oke, oke, ya. Sudah, sudah, ini sudah saya ganti ke celular. Sudah ganti celular soalnya barusan nyala lampunya. Mhm. Iya. Oke, oke. Oke, siap. Jadi, kita lanjutkan. Untuk perawatan bibit tadi, tadi, Kita menyiram bibit itu enggak boleh sehari dua kali. Maksimal sehari sekali. Makanya itu pun tidak harus tiap hari selama satu minggu. Jadi kita lihat di media pembibitan tadi itu kering atau masih basah. Kalau masih basah, ee enggak perlu kita siram. Jadi, uh penyiraman itu tergantung kondisi ee medianya kalau medianya masih jadi ndak kita siram, terus, ee sambil ee kita lihat dalam jangka tujuh hari. Di situ kita bisa lihat pertumbuhan bibit tadi itu ee seragam atau tidak. Jadi memang biasanya, Ada ee pertumbuhan bibit yang kurang seragam, bisa karena media semainnya, bisa juga karena dari benihnya itu sendiri yang ee mengalami keterlambatan untuk tumbuh bagus. ee di dalam ee perawatan bibit, ee sambil kita amati di situ ada hama atau ada penyakit enggak? Selama ini, ee yang Pengalaman kami dalam perawatan bibit itu hampir tidak ada gangguan. Asalkan kita ee apa ya, ee semua prosedur yang sudah kita lakukan kayak penyiraman, kita lakukan kalau sudah kelihatan kering dan ee Bit tadi itu juga kita tempatkan di tempat persemian yang tertutup, yang kayak di dalam itu juga sendiri, atau ee kita gunakan tempat sendiri yang memang khusus untuk ee persemian. Jadi ee selama ee perawatan bibit, Insya Allah aman kalau itu dilakukan semuanya. Jadi, nanti setelah usia tujuh hari, atau delapan hari, atau ee di ee Setelah daun keteledon pertama itu muncul tunas baru atau daun baru berarti bibit tadi itu siap pindah tanam. Next Mbak. Nah, pada saat ee di ee usia delapan tujuh atau delapan hari, ee bibit tadi itu sudah siap tanam rata-rata, di usia tujuh atau delapan hari itu sudah keluar daun pertama. Nah kita pada saat pindah tanam, disarankan jangan terlalu besar si bibit tadi itu. Kalau terlalu besar, nanti juga terlalu beresiko ee tanaman atau bibit itu stres nanti setelah pindah tanamnya. Makanya idealnya itu di usia tujuh sampai sepuluh hari, maksimal itu di usia dua belas hari untuk pindah tanam. Jadi ee idealnya sih di tujuh hari itu nanti akan lebih mudah. ee perawatannya pada saat transplanting, pada saat pindah tanam, jadi di situ kita menghindari ee stres bibit itu sendiri setelah pindah tanam. Iya.
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transkripsi: Nah, nah tadi usia perseman kan tujuh hari. Jadi kita jauh-jauh hari juga harus sudah ee mempersiapkan media tanam untuk persiapan ee bibit tadi itu dipindah. Jadi, untuk ee persiapan media tanam, kita ee karena kita budidaya dalam Gindos, kita menggunakan Pibek dan menggunakan kokopit. Kenapa? Karena ee kita memilih Copy ini kan dia harganya lebih murah dan Ini kan juga limbah kalau di masyarakat ya. Di masyarakat yang rata-rata produksi sabut kelapa yang untuk dikirim ekspor ke Jepang, terus kokopitnya kan juga jadi limbah. Jadi, harganya termasuk ee murah. Terus ee kokopit itu juga mampu menahan air, mengikat air juga cukup lama. Jadi, ee di situ kita juga bisa menghemat air nanti dan kokopit itu sendiri, karena di situ, kalau sudah dicuci memang tidak ada kandungan apa-apa. Jadi, ee kita bisa menggunakannya tanpa tergantung apa musim. Jadi, ee Selama produsen Kokup itu ada, jadi kita masih setiap saat tuh setiap waktu bisa untuk digunakan untuk media. Next M. Terus setelah kita dapat kokopit tadi itu ya, ee kita sama kayak persiapan media semai tadi. Kita harus mencuci kokopit tadi itu sampai bersih, ee sampai jatinnya tadi itu benar-benar hilang. ee Soalnya kalau enggak dicuci sampai bersih nanti ini jatanin tadi itu juga mengganggu pertumbuhan perakaran tanaman itu sendiri. Jadi untuk ee memastikan ya, kalau yang enggak punya alat untuk mengukur itu bisa kita lihat dari pada saat kita siram. Kokopit tadi itu airnya keluar itu bening, sudah ndak ada warna kekuningan. Kalau masih ada warna kekuningan itu harus dicuci lagi sampai nanti air yang keluar dari cucian kokopit itu benar-benar bening. Jadi, Nah itu benar-benar nanti aman untuk digunakan media seme. Setelah apa ya, kita cuci dengan bersih. ee kita sterilisasi, menggunakan bida atau hayati, bumiida hayati, kita masukkan Polibek, ee kita di Polibek nanti bisa ee menggunakan ee polybag yang ukuran minimal itu tiga puluh atau empat puluh lah. Jadi ee supaya perakaran melon tadi itu ee cukup luas. Nah jadi untuk penyerapan nutrisi dan pembesaran buah untuk melon itu cukup. Jadi, ee setelah Tadi sudah dicuci, sterilisasi dimasukkan ke Polibek ee sebelum kita masukkan ke dalam greenhouse ee kita juga melakukan sterilisasi dalam greenhouse itu sendiri. Jadi, ee kita juga enggak tahu kalau itu lahan greenhouse baru sih mungkin aman. Tapi kalau sudah untuk yang kedua, ketiga, kita memang harus melakukan sterilisasi dengan ee penyemprotan fungisida dan insektisida di dalam ee Greenhouse itu secara merata. Jadi, pada saat nanti su- ee Pibek kita masukkan, kita masukkan di dalam genus itu juga sudah benar-benar steril ya. Sudah benar-benar di situ hama juga nggak ada, penyakit juga nggak ada. Jadi ee untuk ee keamanan tanaman itu sendiri untuk tumbuh bisa bisa tumbuh maksimal. Jadi, Setelah kita lakukan itu tadi semua, jadi ee usia benih yang tujuh sampai sepuluh hari sudah baru kita masukkan ke dalam Genosse tadi ee untuk kita pindah tanam. ee next Mbak. Nah, ini kan untuk pindah tanam. Jadi gini, ee biasanya banyak kesalahan yang dilakukan pemula atau petani melon yang di Genosse itu. Jadi ee sebelum pindah tanam, kita harus apa ya, ee polibek yang sudah kita tata, kita masukkan di dalam Genosse tadi itu, ee kita aliri dengan vertigasi atau dengan bantuan kayak selang itu sampai benar-benar basah. Jadi, nanti pada saat pindah tanam, media tadi itu benar-benar sudah siap, sudah, tidak perlu mengaliri terlalu tinggi. Jadi biasanya ee teman-teman itu ada kesalahan karena kelangsungan. Jadi pada saat ini kita pindah tanam, baru kita aliri. Jadi idealnya memang satu hari, sebelum pindah tanam, ee poly bag yang akan kita ee Tami. Nah itu harus benar-benar sudah. basah. Jadi pada saat nanti kita pindah tanam, kondisi poly bag tadi itu sudah dibasahi satu hari. Jadi, nanti pada saat kita transplanting itu sudah aman. Jadi, kita pindah tanam, tinggal kita nanti apa? ee Benih tadi itu keluar kita keluarkan dari potre, bisa dicongkel, bisa didorong dari bawah, supaya ee prakarannya tidak putus dan kokopitnya tadi itu tidak pecah. Jadi ee bisa langsung ditanam setelah ee Pada saat setelah kita pindah tanam, baru ee vertigasinya tadi itu sela drip nya tadi kita nyalakan, jadi, ee di situ, ee bibit tadi sudah siap tumbuh dengan normal. next Nah, setelah Kita pindah tanam, kita lakukan perawatan, ee Untuk perawatan di dalam greenhouse sebenarnya lebih mudah dibandingkan perawatan yang di lahan terbuka. Kita setelah umur, satu minggu atau sepuluh hari itu, tanaman sudah mulai tumbuh tinggi, sudah mulai keluar sulur di setiap ketiak daun kemarau. ee ee karena Sur-sulur yang keluar saya ini mengganggu juga harus kita pruning atau kita Rempel. Jadi, Jadi itu harus kita apa ya, kita rempes supaya ee kita pelihara satu untuk tumbuh ke atas biar tidak mengganggu pertumbuhan tanaman itu sendiri. Setelah Taneman usia. Dua puluh lima hari, kita lakukan polinasi. ee Pinasi nanti itu rata-rata harus diruas daun ke sepuluh ke atas. Jadi, kita untuk polinasi jangan terlalu rendah. Kalau kita posisi polinasi di bawah daun sepuluh, memang ee lebih cepat, tapi untuk size dan ukuran buah nanti kita ndak dapat. Terus bentuk buah pun juga kurang proporsional, kurang simetris, kurang bagus. Jadi, makanya ee polinasi disarankan di usia dua puluh lima hari tadi itu untuk mengantisipasi ee polinasi yang terlalu bawah. Makanya di situ nanti keluar di ruas sepuluh itu sudah mulai. sudah mulai polinasi. Polinasi dilakukan selama lima hari. Terus polinasi itu sendiri, ee untuk satu bunga betina, dibutuhkan dua bunga jantan supaya bisa dipastikan nanti jadi. Kalau kita cuma menggunakan satu bunga jantan, itu bisa jadi bisa ndak. Tergantung serbuk yang ee serbuk sarinya yang ada di bunga jantan. Tapi kalau kita menggunakan dua bunga jantan untuk satu betina Insya Allah jadi. Jadi dalam satu tanaman ee kita kawinkan atau kita polinasi paling tidak itu ada dua sampai tiga calon buah kita polinasi ee dengan harapan nanti kita bisa lihat ee setelah dipolinasi itu jadinya ee yang bagus yang mana. Nanti bisa kita pilih buah yang jadi setelah polinasi itu kita bisa pilih yang paling bagus yang kita sisakan satu atau dua untuk kita pelihara. Nah, terus setelah selesai polinasi, kita tetap melakukan ee perempelan atau perempesan di setiap ketiak daun. Jadi memang kita pelihara jalur utama satu sampai ee ke atas nanti ya. Jadi, kita rempel nanti sampai di atas daun tiga puluh lima. Jadi, itu sudah ideal sebenarnya. Nah kalau rata-rata sebenarnya akan kita menghitung. Nah, lima belas daun di atas buah itu sudah kita topeng. Jadi, di situ kita biar tidak terlalu rimbun dan tidak terlalu banyak. daun yang kita pelihara. Jadi untuk menjaga kelembaban di dalam keras juga nggak terlalu lembab. Makanya nanti ee setelah lima belas daun di atas buah, kita topping. Jadi ee supaya nanti ee pembesaran buah juga cepet ee ee apa ya, kayak buah yang beretting-netting nya juga cepat keluar, juga cepat bagus, dan keseragaman buah juga dapat. ee Terus nanti setelah polinasi sekitar lima hari atau tujuh hari, ee itu sudah kelihatan buah jadi, baru kita seleksi buah. kita seleksi dari dua atau tiga buah, ee kita rencanakan kita pelihara satu atau dua. Kalau kita pelihara satu, tapi memang disarankan pelihara satu, jangan pelihara dua buah dalam satu tanaman untuk ee supaya kita dapatkan buah tadi itu, ee grid nya dapat. Jadi bisa masuk grid semua. Jadi, Kita bisa membuahkan melon itu lebih dari satu, bisa dua, bisa tiga. Cuman kalau diambil rata-rata, nanti yang buah dua sama buah satu, itu kalau yang dibuahkan satu hampir delapan puluh persen atau sembilan persen masuk grid. Nah kalau yang dibuahkan dua, itu yang nanti masuk grid itu paling sekitar tiga puluh atau empat puluh persen yang masuk grade A nya. Yang lainnya enggak masuk grade A atau masuk grade B. Jadi, kita nanti juga kalah hitung-hitungannya di situ. Jadi, nanti setelah ee polinasi satu minggu, kita seleksi, kita sisakan satu buah, jadi kita pilih yang paling bagus. sampai ee. Sampai berapa hari ya itu kita ee sampai paling tiga hari kita selesailah untuk seleksi itu baru kita nanti kita gantung buahnya, digantung supaya ee buah tadi itu tidak kena daun kanan kiri dan tidak menggores ee kulit buah itu sendiri. Nah terus nanti setelah usia lima puluh hari, daun di bawah, itu bisa kita pruning untuk menjaga kelembaban di sekitar perakaran. ee biar apa ya, sirkulasi udaranya lancar. biar tidak menyimpulkan penyakit pada pangkal batang yang di bawah di polib. Kita pruning yang di bawah itu daun bawah, di bawah buah, sampai nyampe buah apa sampai di bawahnya buah. Jadi, ee buah pun nanti bisa sirkulasi udaranya maksimal, buahnya bisa pembentukan netting nya bagus, pembesarannya juga bagus. dan ee harapannya bisa masuk ee ke grade semuanya, grade A semua. Jadi, ah. perempelan atau pruning daun buah di bawah buah itu memang perlu. Biasanya ee kita kalau tidak melakukan itu banyak sekali kendala di pangkal tanaman nanti biasanya ada yang busuk, ada yang karena memang kelembabannya terlalu tinggi. Makanya pruning itu harus dilakukan. Next Mbak. Nah, terus untuk hama. Hanya melon, biarpun di dalam greenhouse itu tetap ada. Cuman tidak sebanyak yang di lahan terbuka di open build. Kalau hamanya sama rata-rata, mulai kutu daun, kutu kebul, lalat buah, oteng-oteng, dan ulat perusak daun itu ada, cuman minim sekali. ee Pada saat kita ee budidaya dalam Genosse. Kita ee harus melakukan pengamatan. Jadi setiap hari, siapa yang menangani di situ, kita harus benar-benar melakukan pengamatan jangan sampai teledor biarpun itu di dalam Genosse. Jadi, ee pengamatan untuk tanaman itu sendiri kita harus itu. Jadi, untuk mengantisipasi ee serangan hama, serangan hama dan penyakit kayak hama-hama, kutu daun, terus kut- ee kutu kebul, kayak apit itu kita bisa menggunakan insektisida yang berbahan aktif abamektin. Banyak sekali bahan aktif yang dijual di luaran. ee Tapi yang cocok untuk kelas kutu daun, ee kutu- kebul dan kutu-kutuan tadi itu adalah yang berbahan aktif Aamin. Terus ee untuk lalat buah sebenarnya gampang sih. Kalau lalat buah itu sebenarnya dia ee Untuk membuahi itu karena ada lalat buah betina masuk, dia menaruh telur di dalam ee di dalam ee di ee kulit luar buah itu ya. Jadi lalat buah jantan itu, dia akan mencium aroma telur si lalat buah betina. Jadi, dia akan membuahi telur yang sudah ditempel-tempelkan tadi lalat buah betina. Kalau kita selama ini mengendalikan lalat buah menggunakan ee apa ya? Kapur barus refl apa bahasanya. ee Di situ kita taruh di bawah, di Witmat. Karena kenapa? Karena kapur barus itu mengeluarkan aroma, dia bisa mengkaburkan aroma telur betina yang ditempelkan di kulit luar atau di permukaan luar kulit buah atau di batang. Jadi, Biarpun ada lalat buah jantan, masuk itu aman. Dia lalat buah jantan itu akan bingung mana telur yang harus dibuahi karena ada aroma ee dari kapur barus atau replin tadi itu. itu lebih efektif, lebih aman, karena sekali kita naruh itu bisa sampai lima belas atau dua puluh hari itu masih utuh kabur palsu. Jadi perlindungannya lebih lama, hampir Setiap hari 'kan dua puluh empat jam, sampai dua puluh hari itu aman. Jadi, Nah biarpun ada masuk tetap aman dia enggak akan, ee membuai ee Telur betina lalat buah telur telur dari lalat buah betina tadi itu. Terus kalau untuk hama oteng-oteng sama ulat itu minim, hampir selama ini jarang kita temui. Tapi kalau untuk mengendalikan memang ada ulat. itu bisa menggunakan insektisida ee kayak sejenis prepaton dan yang lainnya itu bisa. Jadi dia lebih aman untuk digunakan. Next Mbak. untuk ee penyakit melon, ee yang di lahan terbuka, di media tanah, media kokopit itu semuanya sama, ada. Cuman kalau untuk di kokopit, nah itu bisa diminimalisir. Jadi, ee lebih aman. Karena di situ kita kan pakai polibek satu-satu ya. Jadi kalau ada yang kena, itu paling di poliback satu polibnya kan enggak kena. Tapi kalau di media tanah atau NFT itu kalau kena satu, biasanya di sekitarnya juga terimbas. Kalau NFT satu kena hampir satu saluran itu kena semua. Makanya untuk apa ya? ee. penanggulangan untuk penyakit melon, kita harus benar-benar tanggap dan benar-benar bisa ee mengamati gejala-gejala yang ditimbulkan sebelum ee merusak tanaman itu sendiri. Kayak lay fusarium. Lay fusarium itu ee bisa kita menggunakan fungisida, baik yang kimiawi atau yang hayati. Kalau kita selama ini menggunakan yang hayati, kita cenderung menggunakan ee trikoderma, tapi yang F satu. Jadi jangan menggunakan asal-asalan trikoderma. Rata-rata trikoderma yang dijual di pasaran itu memang banyak. Jadi nanti kalau memang beli bisa di apa ya, ditanyakan ini F satu atau turunan, bisa disitukan. Jadi terus untuk fusarium. Kalau kita menggunakan fungisida, Kita bisa menggunakan ee sekelas ee yang berbahan aktif benomil. Untuk busuk buah juga bisa. Fenomil sama Apa itu? Yang itu terlalu ekstrim sebenarnya. Kayak tembaga itu juga bisa untuk penanganan layu Barium juga. Terus untuk busuk buah. Busuk buah itu bisa disebabkan juga karena bakteri atau juga karena jamur juga. Jadi, untuk menghindari sini semua sebenarnya tadi itu ee pemicunya adalah kelembapan yang terlalu tinggi dan PH ee di air tadi itu mungkin PH nya terlalu asam bisa menyimpulkan ee jamur atau bakteri tadi itu. Terus untuk ee yang terinfeksi virus, sebenarnya itu tidak ada obatnya kalau namanya virus ya. Kalau virus itu lebih baik dari kecil itu, ee kita ambil, kita masukkan karum, kita masukkan tas kresek, kita buang keluar. Jadi, selama ini banyak yang mengidentifikasi keriting itu kena virus, sebenarnya bisa kena virus juga bisa karena serangan hama. Jadi, ee Identifikasinya harus benar-benar tepat. Karena kalau enggak tepat juga nanti kita salah aplikasi yang apa yang diberikan. Untuk ee penyakit penyakit antraknosa. Antraknosa itu semacam kayak cacar. Nah, jadi, Karena apa ya, kelembaban terlalu tinggi juga bisa menimbulkan anthraxus. Jadi untuk antraks itu bisa menggunakan ee fungisida beyond M atau tembaga. Sama juga kayak, apa ya, busuk buah pun juga bisa menggunakan itu juga. Jadi, ee Tapi ini semua ee penyakit melon di dalam greenhouse sebenarnya minim, jarang terjadi. Ini rata-rata terjadi di lahan terbuka. Kalau di greenhouse Selama ini kayaknya jarang sih. Paling ada satu, dua, itu aja, nggak, nggak sampai. Banyak kayak yang di lahan terbuka.
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transkripsi: Nah, nah tadi usia perseman kan tujuh hari. Jadi kita jauh-jauh hari juga harus sudah ee mempersiapkan media tanam untuk persiapan ee bibit tadi itu dipindah. Jadi, untuk ee persiapan media tanam, kita ee karena kita budidaya dalam Gindos, kita menggunakan Pibek dan menggunakan kokopit. Kenapa? Karena ee kita memilih Copy ini kan dia harganya lebih murah dan Ini kan juga limbah kalau di masyarakat ya. Di masyarakat yang rata-rata produksi sabut kelapa yang untuk dikirim ekspor ke Jepang, terus kokopitnya kan juga jadi limbah. Jadi, harganya termasuk ee murah. Terus ee kokopit itu juga mampu menahan air, mengikat air juga cukup lama. Jadi, ee di situ kita juga bisa menghemat air nanti dan kokopit itu sendiri, karena di situ, kalau sudah dicuci memang tidak ada kandungan apa-apa. Jadi, ee kita bisa menggunakannya tanpa tergantung apa musim. Jadi, ee Selama produsen Kokup itu ada, jadi kita masih setiap saat tuh setiap waktu bisa untuk digunakan untuk media. Next M. Terus setelah kita dapat kokopit tadi itu ya, ee kita sama kayak persiapan media semai tadi. Kita harus mencuci kokopit tadi itu sampai bersih, ee sampai jatinnya tadi itu benar-benar hilang. ee Soalnya kalau enggak dicuci sampai bersih nanti ini jatanin tadi itu juga mengganggu pertumbuhan perakaran tanaman itu sendiri. Jadi untuk ee memastikan ya, kalau yang enggak punya alat untuk mengukur itu bisa kita lihat dari pada saat kita siram. Kokopit tadi itu airnya keluar itu bening, sudah ndak ada warna kekuningan. Kalau masih ada warna kekuningan itu harus dicuci lagi sampai nanti air yang keluar dari cucian kokopit itu benar-benar bening. Jadi, Nah itu benar-benar nanti aman untuk digunakan media seme. Setelah apa ya, kita cuci dengan bersih. ee kita sterilisasi, menggunakan bida atau hayati, bumiida hayati, kita masukkan Polibek, ee kita di Polibek nanti bisa ee menggunakan ee polybag yang ukuran minimal itu tiga puluh atau empat puluh lah. Jadi ee supaya perakaran melon tadi itu ee cukup luas. Nah jadi untuk penyerapan nutrisi dan pembesaran buah untuk melon itu cukup. Jadi, ee setelah Tadi sudah dicuci, sterilisasi dimasukkan ke Polibek ee sebelum kita masukkan ke dalam greenhouse ee kita juga melakukan sterilisasi dalam greenhouse itu sendiri. Jadi, ee kita juga enggak tahu kalau itu lahan greenhouse baru sih mungkin aman. Tapi kalau sudah untuk yang kedua, ketiga, kita memang harus melakukan sterilisasi dengan ee penyemprotan fungisida dan insektisida di dalam ee Greenhouse itu secara merata. Jadi, pada saat nanti su- ee Pibek kita masukkan, kita masukkan di dalam genus itu juga sudah benar-benar steril ya. Sudah benar-benar di situ hama juga nggak ada, penyakit juga nggak ada. Jadi ee untuk ee keamanan tanaman itu sendiri untuk tumbuh bisa bisa tumbuh maksimal. Jadi, Setelah kita lakukan itu tadi semua, jadi ee usia benih yang tujuh sampai sepuluh hari sudah baru kita masukkan ke dalam Genosse tadi ee untuk kita pindah tanam. ee next Mbak. Nah, ini kan untuk pindah tanam. Jadi gini, ee biasanya banyak kesalahan yang dilakukan pemula atau petani melon yang di Genosse itu. Jadi ee sebelum pindah tanam, kita harus apa ya, ee polibek yang sudah kita tata, kita masukkan di dalam Genosse tadi itu, ee kita aliri dengan vertigasi atau dengan bantuan kayak selang itu sampai benar-benar basah. Jadi, nanti pada saat pindah tanam, media tadi itu benar-benar sudah siap, sudah, tidak perlu mengaliri terlalu tinggi. Jadi biasanya ee teman-teman itu ada kesalahan karena kelangsungan. Jadi pada saat ini kita pindah tanam, baru kita aliri. Jadi idealnya memang satu hari, sebelum pindah tanam, ee poly bag yang akan kita ee Tami. Nah itu harus benar-benar sudah. basah. Jadi pada saat nanti kita pindah tanam, kondisi poly bag tadi itu sudah dibasahi satu hari. Jadi, nanti pada saat kita transplanting itu sudah aman. Jadi, kita pindah tanam, tinggal kita nanti apa? ee Benih tadi itu keluar kita keluarkan dari potre, bisa dicongkel, bisa didorong dari bawah, supaya ee prakarannya tidak putus dan kokopitnya tadi itu tidak pecah. Jadi ee bisa langsung ditanam setelah ee Pada saat setelah kita pindah tanam, baru ee vertigasinya tadi itu sela drip nya tadi kita nyalakan, jadi, ee di situ, ee bibit tadi sudah siap tumbuh dengan normal. next Nah, setelah Kita pindah tanam, kita lakukan perawatan, ee Untuk perawatan di dalam greenhouse sebenarnya lebih mudah dibandingkan perawatan yang di lahan terbuka. Kita setelah umur, satu minggu atau sepuluh hari itu, tanaman sudah mulai tumbuh tinggi, sudah mulai keluar sulur di setiap ketiak daun kemarau. ee ee karena Sur-sulur yang keluar saya ini mengganggu juga harus kita pruning atau kita Rempel. Jadi, Jadi itu harus kita apa ya, kita rempes supaya ee kita pelihara satu untuk tumbuh ke atas biar tidak mengganggu pertumbuhan tanaman itu sendiri. Setelah Taneman usia. Dua puluh lima hari, kita lakukan polinasi. ee Pinasi nanti itu rata-rata harus diruas daun ke sepuluh ke atas. Jadi, kita untuk polinasi jangan terlalu rendah. Kalau kita posisi polinasi di bawah daun sepuluh, memang ee lebih cepat, tapi untuk size dan ukuran buah nanti kita ndak dapat. Terus bentuk buah pun juga kurang proporsional, kurang simetris, kurang bagus. Jadi, makanya ee polinasi disarankan di usia dua puluh lima hari tadi itu untuk mengantisipasi ee polinasi yang terlalu bawah. Makanya di situ nanti keluar di ruas sepuluh itu sudah mulai. sudah mulai polinasi. Polinasi dilakukan selama lima hari. Terus polinasi itu sendiri, ee untuk satu bunga betina, dibutuhkan dua bunga jantan supaya bisa dipastikan nanti jadi. Kalau kita cuma menggunakan satu bunga jantan, itu bisa jadi bisa ndak. Tergantung serbuk yang ee serbuk sarinya yang ada di bunga jantan. Tapi kalau kita menggunakan dua bunga jantan untuk satu betina Insya Allah jadi. Jadi dalam satu tanaman ee kita kawinkan atau kita polinasi paling tidak itu ada dua sampai tiga calon buah kita polinasi ee dengan harapan nanti kita bisa lihat ee setelah dipolinasi itu jadinya ee yang bagus yang mana. Nanti bisa kita pilih buah yang jadi setelah polinasi itu kita bisa pilih yang paling bagus yang kita sisakan satu atau dua untuk kita pelihara. Nah, terus setelah selesai polinasi, kita tetap melakukan ee perempelan atau perempesan di setiap ketiak daun. Jadi memang kita pelihara jalur utama satu sampai ee ke atas nanti ya. Jadi, kita rempel nanti sampai di atas daun tiga puluh lima. Jadi, itu sudah ideal sebenarnya. Nah kalau rata-rata sebenarnya akan kita menghitung. Nah, lima belas daun di atas buah itu sudah kita topeng. Jadi, di situ kita biar tidak terlalu rimbun dan tidak terlalu banyak. daun yang kita pelihara. Jadi untuk menjaga kelembaban di dalam keras juga nggak terlalu lembab. Makanya nanti ee setelah lima belas daun di atas buah, kita topping. Jadi ee supaya nanti ee pembesaran buah juga cepet ee ee apa ya, kayak buah yang beretting-netting nya juga cepat keluar, juga cepat bagus, dan keseragaman buah juga dapat. ee Terus nanti setelah polinasi sekitar lima hari atau tujuh hari, ee itu sudah kelihatan buah jadi, baru kita seleksi buah. kita seleksi dari dua atau tiga buah, ee kita rencanakan kita pelihara satu atau dua. Kalau kita pelihara satu, tapi memang disarankan pelihara satu, jangan pelihara dua buah dalam satu tanaman untuk ee supaya kita dapatkan buah tadi itu, ee grid nya dapat. Jadi bisa masuk grid semua. Jadi, Kita bisa membuahkan melon itu lebih dari satu, bisa dua, bisa tiga. Cuman kalau diambil rata-rata, nanti yang buah dua sama buah satu, itu kalau yang dibuahkan satu hampir delapan puluh persen atau sembilan persen masuk grid. Nah kalau yang dibuahkan dua, itu yang nanti masuk grid itu paling sekitar tiga puluh atau empat puluh persen yang masuk grade A nya. Yang lainnya enggak masuk grade A atau masuk grade B. Jadi, kita nanti juga kalah hitung-hitungannya di situ. Jadi, nanti setelah ee polinasi satu minggu, kita seleksi, kita sisakan satu buah, jadi kita pilih yang paling bagus. sampai ee. Sampai berapa hari ya itu kita ee sampai paling tiga hari kita selesailah untuk seleksi itu baru kita nanti kita gantung buahnya, digantung supaya ee buah tadi itu tidak kena daun kanan kiri dan tidak menggores ee kulit buah itu sendiri. Nah terus nanti setelah usia lima puluh hari, daun di bawah, itu bisa kita pruning untuk menjaga kelembaban di sekitar perakaran. ee biar apa ya, sirkulasi udaranya lancar. biar tidak menyimpulkan penyakit pada pangkal batang yang di bawah di polib. Kita pruning yang di bawah itu daun bawah, di bawah buah, sampai nyampe buah apa sampai di bawahnya buah. Jadi, ee buah pun nanti bisa sirkulasi udaranya maksimal, buahnya bisa pembentukan netting nya bagus, pembesarannya juga bagus. dan ee harapannya bisa masuk ee ke grade semuanya, grade A semua. Jadi, ah. perempelan atau pruning daun buah di bawah buah itu memang perlu. Biasanya ee kita kalau tidak melakukan itu banyak sekali kendala di pangkal tanaman nanti biasanya ada yang busuk, ada yang karena memang kelembabannya terlalu tinggi. Makanya pruning itu harus dilakukan. Next Mbak. Nah, terus untuk hama. Hanya melon, biarpun di dalam greenhouse itu tetap ada. Cuman tidak sebanyak yang di lahan terbuka di open build. Kalau hamanya sama rata-rata, mulai kutu daun, kutu kebul, lalat buah, oteng-oteng, dan ulat perusak daun itu ada, cuman minim sekali. ee Pada saat kita ee budidaya dalam Genosse. Kita ee harus melakukan pengamatan. Jadi setiap hari, siapa yang menangani di situ, kita harus benar-benar melakukan pengamatan jangan sampai teledor biarpun itu di dalam Genosse. Jadi, ee pengamatan untuk tanaman itu sendiri kita harus itu. Jadi, untuk mengantisipasi ee serangan hama, serangan hama dan penyakit kayak hama-hama, kutu daun, terus kut- ee kutu kebul, kayak apit itu kita bisa menggunakan insektisida yang berbahan aktif abamektin. Banyak sekali bahan aktif yang dijual di luaran. ee Tapi yang cocok untuk kelas kutu daun, ee kutu- kebul dan kutu-kutuan tadi itu adalah yang berbahan aktif Aamin. Terus ee untuk lalat buah sebenarnya gampang sih. Kalau lalat buah itu sebenarnya dia ee Untuk membuahi itu karena ada lalat buah betina masuk, dia menaruh telur di dalam ee di dalam ee di ee kulit luar buah itu ya. Jadi lalat buah jantan itu, dia akan mencium aroma telur si lalat buah betina. Jadi, dia akan membuahi telur yang sudah ditempel-tempelkan tadi lalat buah betina. Kalau kita selama ini mengendalikan lalat buah menggunakan ee apa ya? Kapur barus refl apa bahasanya. ee Di situ kita taruh di bawah, di Witmat. Karena kenapa? Karena kapur barus itu mengeluarkan aroma, dia bisa mengkaburkan aroma telur betina yang ditempelkan di kulit luar atau di permukaan luar kulit buah atau di batang. Jadi, Biarpun ada lalat buah jantan, masuk itu aman. Dia lalat buah jantan itu akan bingung mana telur yang harus dibuahi karena ada aroma ee dari kapur barus atau replin tadi itu. itu lebih efektif, lebih aman, karena sekali kita naruh itu bisa sampai lima belas atau dua puluh hari itu masih utuh kabur palsu. Jadi perlindungannya lebih lama, hampir Setiap hari 'kan dua puluh empat jam, sampai dua puluh hari itu aman. Jadi, Nah biarpun ada masuk tetap aman dia enggak akan, ee membuai ee Telur betina lalat buah telur telur dari lalat buah betina tadi itu. Terus kalau untuk hama oteng-oteng sama ulat itu minim, hampir selama ini jarang kita temui. Tapi kalau untuk mengendalikan memang ada ulat. itu bisa menggunakan insektisida ee kayak sejenis prepaton dan yang lainnya itu bisa. Jadi dia lebih aman untuk digunakan. Next Mbak. untuk ee penyakit melon, ee yang di lahan terbuka, di media tanah, media kokopit itu semuanya sama, ada. Cuman kalau untuk di kokopit, nah itu bisa diminimalisir. Jadi, ee lebih aman. Karena di situ kita kan pakai polibek satu-satu ya. Jadi kalau ada yang kena, itu paling di poliback satu polibnya kan enggak kena. Tapi kalau di media tanah atau NFT itu kalau kena satu, biasanya di sekitarnya juga terimbas. Kalau NFT satu kena hampir satu saluran itu kena semua. Makanya untuk apa ya? ee. penanggulangan untuk penyakit melon, kita harus benar-benar tanggap dan benar-benar bisa ee mengamati gejala-gejala yang ditimbulkan sebelum ee merusak tanaman itu sendiri. Kayak lay fusarium. Lay fusarium itu ee bisa kita menggunakan fungisida, baik yang kimiawi atau yang hayati. Kalau kita selama ini menggunakan yang hayati, kita cenderung menggunakan ee trikoderma, tapi yang F satu. Jadi jangan menggunakan asal-asalan trikoderma. Rata-rata trikoderma yang dijual di pasaran itu memang banyak. Jadi nanti kalau memang beli bisa di apa ya, ditanyakan ini F satu atau turunan, bisa disitukan. Jadi terus untuk fusarium. Kalau kita menggunakan fungisida, Kita bisa menggunakan ee sekelas ee yang berbahan aktif benomil. Untuk busuk buah juga bisa. Fenomil sama Apa itu? Yang itu terlalu ekstrim sebenarnya. Kayak tembaga itu juga bisa untuk penanganan layu Barium juga. Terus untuk busuk buah. Busuk buah itu bisa disebabkan juga karena bakteri atau juga karena jamur juga. Jadi, untuk menghindari sini semua sebenarnya tadi itu ee pemicunya adalah kelembapan yang terlalu tinggi dan PH ee di air tadi itu mungkin PH nya terlalu asam bisa menyimpulkan ee jamur atau bakteri tadi itu. Terus untuk ee yang terinfeksi virus, sebenarnya itu tidak ada obatnya kalau namanya virus ya. Kalau virus itu lebih baik dari kecil itu, ee kita ambil, kita masukkan karum, kita masukkan tas kresek, kita buang keluar. Jadi, selama ini banyak yang mengidentifikasi keriting itu kena virus, sebenarnya bisa kena virus juga bisa karena serangan hama. Jadi, ee Identifikasinya harus benar-benar tepat. Karena kalau enggak tepat juga nanti kita salah aplikasi yang apa yang diberikan. Untuk ee penyakit penyakit antraknosa. Antraknosa itu semacam kayak cacar. Nah, jadi, Karena apa ya, kelembaban terlalu tinggi juga bisa menimbulkan anthraxus. Jadi untuk antraks itu bisa menggunakan ee fungisida beyond M atau tembaga. Sama juga kayak, apa ya, busuk buah pun juga bisa menggunakan itu juga. Jadi, ee Tapi ini semua ee penyakit melon di dalam greenhouse sebenarnya minim, jarang terjadi. Ini rata-rata terjadi di lahan terbuka. Kalau di greenhouse Selama ini kayaknya jarang sih. Paling ada satu, dua, itu aja, nggak, nggak sampai. Banyak kayak yang di lahan terbuka.
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transkripsi: Nah, nah tadi usia perseman kan tujuh hari. Jadi kita jauh-jauh hari juga harus sudah ee mempersiapkan media tanam untuk persiapan ee bibit tadi itu dipindah. Jadi, untuk ee persiapan media tanam, kita ee karena kita budidaya dalam Gindos, kita menggunakan Pibek dan menggunakan kokopit. Kenapa? Karena ee kita memilih Copy ini kan dia harganya lebih murah dan Ini kan juga limbah kalau di masyarakat ya. Di masyarakat yang rata-rata produksi sabut kelapa yang untuk dikirim ekspor ke Jepang, terus kokopitnya kan juga jadi limbah. Jadi, harganya termasuk ee murah. Terus ee kokopit itu juga mampu menahan air, mengikat air juga cukup lama. Jadi, ee di situ kita juga bisa menghemat air nanti dan kokopit itu sendiri, karena di situ, kalau sudah dicuci memang tidak ada kandungan apa-apa. Jadi, ee kita bisa menggunakannya tanpa tergantung apa musim. Jadi, ee Selama produsen Kokup itu ada, jadi kita masih setiap saat tuh setiap waktu bisa untuk digunakan untuk media. Next M. Terus setelah kita dapat kokopit tadi itu ya, ee kita sama kayak persiapan media semai tadi. Kita harus mencuci kokopit tadi itu sampai bersih, ee sampai jatinnya tadi itu benar-benar hilang. ee Soalnya kalau enggak dicuci sampai bersih nanti ini jatanin tadi itu juga mengganggu pertumbuhan perakaran tanaman itu sendiri. Jadi untuk ee memastikan ya, kalau yang enggak punya alat untuk mengukur itu bisa kita lihat dari pada saat kita siram. Kokopit tadi itu airnya keluar itu bening, sudah ndak ada warna kekuningan. Kalau masih ada warna kekuningan itu harus dicuci lagi sampai nanti air yang keluar dari cucian kokopit itu benar-benar bening. Jadi, Nah itu benar-benar nanti aman untuk digunakan media seme. Setelah apa ya, kita cuci dengan bersih. ee kita sterilisasi, menggunakan bida atau hayati, bumiida hayati, kita masukkan Polibek, ee kita di Polibek nanti bisa ee menggunakan ee polybag yang ukuran minimal itu tiga puluh atau empat puluh lah. Jadi ee supaya perakaran melon tadi itu ee cukup luas. Nah jadi untuk penyerapan nutrisi dan pembesaran buah untuk melon itu cukup. Jadi, ee setelah Tadi sudah dicuci, sterilisasi dimasukkan ke Polibek ee sebelum kita masukkan ke dalam greenhouse ee kita juga melakukan sterilisasi dalam greenhouse itu sendiri. Jadi, ee kita juga enggak tahu kalau itu lahan greenhouse baru sih mungkin aman. Tapi kalau sudah untuk yang kedua, ketiga, kita memang harus melakukan sterilisasi dengan ee penyemprotan fungisida dan insektisida di dalam ee Greenhouse itu secara merata. Jadi, pada saat nanti su- ee Pibek kita masukkan, kita masukkan di dalam genus itu juga sudah benar-benar steril ya. Sudah benar-benar di situ hama juga nggak ada, penyakit juga nggak ada. Jadi ee untuk ee keamanan tanaman itu sendiri untuk tumbuh bisa bisa tumbuh maksimal. Jadi, Setelah kita lakukan itu tadi semua, jadi ee usia benih yang tujuh sampai sepuluh hari sudah baru kita masukkan ke dalam Genosse tadi ee untuk kita pindah tanam. ee next Mbak. Nah, ini kan untuk pindah tanam. Jadi gini, ee biasanya banyak kesalahan yang dilakukan pemula atau petani melon yang di Genosse itu. Jadi ee sebelum pindah tanam, kita harus apa ya, ee polibek yang sudah kita tata, kita masukkan di dalam Genosse tadi itu, ee kita aliri dengan vertigasi atau dengan bantuan kayak selang itu sampai benar-benar basah. Jadi, nanti pada saat pindah tanam, media tadi itu benar-benar sudah siap, sudah, tidak perlu mengaliri terlalu tinggi. Jadi biasanya ee teman-teman itu ada kesalahan karena kelangsungan. Jadi pada saat ini kita pindah tanam, baru kita aliri. Jadi idealnya memang satu hari, sebelum pindah tanam, ee poly bag yang akan kita ee Tami. Nah itu harus benar-benar sudah. basah. Jadi pada saat nanti kita pindah tanam, kondisi poly bag tadi itu sudah dibasahi satu hari. Jadi, nanti pada saat kita transplanting itu sudah aman. Jadi, kita pindah tanam, tinggal kita nanti apa? ee Benih tadi itu keluar kita keluarkan dari potre, bisa dicongkel, bisa didorong dari bawah, supaya ee prakarannya tidak putus dan kokopitnya tadi itu tidak pecah. Jadi ee bisa langsung ditanam setelah ee Pada saat setelah kita pindah tanam, baru ee vertigasinya tadi itu sela drip nya tadi kita nyalakan, jadi, ee di situ, ee bibit tadi sudah siap tumbuh dengan normal. next Nah, setelah Kita pindah tanam, kita lakukan perawatan, ee Untuk perawatan di dalam greenhouse sebenarnya lebih mudah dibandingkan perawatan yang di lahan terbuka. Kita setelah umur, satu minggu atau sepuluh hari itu, tanaman sudah mulai tumbuh tinggi, sudah mulai keluar sulur di setiap ketiak daun kemarau. ee ee karena Sur-sulur yang keluar saya ini mengganggu juga harus kita pruning atau kita Rempel. Jadi, Jadi itu harus kita apa ya, kita rempes supaya ee kita pelihara satu untuk tumbuh ke atas biar tidak mengganggu pertumbuhan tanaman itu sendiri. Setelah Taneman usia. Dua puluh lima hari, kita lakukan polinasi. ee Pinasi nanti itu rata-rata harus diruas daun ke sepuluh ke atas. Jadi, kita untuk polinasi jangan terlalu rendah. Kalau kita posisi polinasi di bawah daun sepuluh, memang ee lebih cepat, tapi untuk size dan ukuran buah nanti kita ndak dapat. Terus bentuk buah pun juga kurang proporsional, kurang simetris, kurang bagus. Jadi, makanya ee polinasi disarankan di usia dua puluh lima hari tadi itu untuk mengantisipasi ee polinasi yang terlalu bawah. Makanya di situ nanti keluar di ruas sepuluh itu sudah mulai. sudah mulai polinasi. Polinasi dilakukan selama lima hari. Terus polinasi itu sendiri, ee untuk satu bunga betina, dibutuhkan dua bunga jantan supaya bisa dipastikan nanti jadi. Kalau kita cuma menggunakan satu bunga jantan, itu bisa jadi bisa ndak. Tergantung serbuk yang ee serbuk sarinya yang ada di bunga jantan. Tapi kalau kita menggunakan dua bunga jantan untuk satu betina Insya Allah jadi. Jadi dalam satu tanaman ee kita kawinkan atau kita polinasi paling tidak itu ada dua sampai tiga calon buah kita polinasi ee dengan harapan nanti kita bisa lihat ee setelah dipolinasi itu jadinya ee yang bagus yang mana. Nanti bisa kita pilih buah yang jadi setelah polinasi itu kita bisa pilih yang paling bagus yang kita sisakan satu atau dua untuk kita pelihara. Nah, terus setelah selesai polinasi, kita tetap melakukan ee perempelan atau perempesan di setiap ketiak daun. Jadi memang kita pelihara jalur utama satu sampai ee ke atas nanti ya. Jadi, kita rempel nanti sampai di atas daun tiga puluh lima. Jadi, itu sudah ideal sebenarnya. Nah kalau rata-rata sebenarnya akan kita menghitung. Nah, lima belas daun di atas buah itu sudah kita topeng. Jadi, di situ kita biar tidak terlalu rimbun dan tidak terlalu banyak. daun yang kita pelihara. Jadi untuk menjaga kelembaban di dalam keras juga nggak terlalu lembab. Makanya nanti ee setelah lima belas daun di atas buah, kita topping. Jadi ee supaya nanti ee pembesaran buah juga cepet ee ee apa ya, kayak buah yang beretting-netting nya juga cepat keluar, juga cepat bagus, dan keseragaman buah juga dapat. ee Terus nanti setelah polinasi sekitar lima hari atau tujuh hari, ee itu sudah kelihatan buah jadi, baru kita seleksi buah. kita seleksi dari dua atau tiga buah, ee kita rencanakan kita pelihara satu atau dua. Kalau kita pelihara satu, tapi memang disarankan pelihara satu, jangan pelihara dua buah dalam satu tanaman untuk ee supaya kita dapatkan buah tadi itu, ee grid nya dapat. Jadi bisa masuk grid semua. Jadi, Kita bisa membuahkan melon itu lebih dari satu, bisa dua, bisa tiga. Cuman kalau diambil rata-rata, nanti yang buah dua sama buah satu, itu kalau yang dibuahkan satu hampir delapan puluh persen atau sembilan persen masuk grid. Nah kalau yang dibuahkan dua, itu yang nanti masuk grid itu paling sekitar tiga puluh atau empat puluh persen yang masuk grade A nya. Yang lainnya enggak masuk grade A atau masuk grade B. Jadi, kita nanti juga kalah hitung-hitungannya di situ. Jadi, nanti setelah ee polinasi satu minggu, kita seleksi, kita sisakan satu buah, jadi kita pilih yang paling bagus. sampai ee. Sampai berapa hari ya itu kita ee sampai paling tiga hari kita selesailah untuk seleksi itu baru kita nanti kita gantung buahnya, digantung supaya ee buah tadi itu tidak kena daun kanan kiri dan tidak menggores ee kulit buah itu sendiri. Nah terus nanti setelah usia lima puluh hari, daun di bawah, itu bisa kita pruning untuk menjaga kelembaban di sekitar perakaran. ee biar apa ya, sirkulasi udaranya lancar. biar tidak menyimpulkan penyakit pada pangkal batang yang di bawah di polib. Kita pruning yang di bawah itu daun bawah, di bawah buah, sampai nyampe buah apa sampai di bawahnya buah. Jadi, ee buah pun nanti bisa sirkulasi udaranya maksimal, buahnya bisa pembentukan netting nya bagus, pembesarannya juga bagus. dan ee harapannya bisa masuk ee ke grade semuanya, grade A semua. Jadi, ah. perempelan atau pruning daun buah di bawah buah itu memang perlu. Biasanya ee kita kalau tidak melakukan itu banyak sekali kendala di pangkal tanaman nanti biasanya ada yang busuk, ada yang karena memang kelembabannya terlalu tinggi. Makanya pruning itu harus dilakukan. Next Mbak. Nah, terus untuk hama. Hanya melon, biarpun di dalam greenhouse itu tetap ada. Cuman tidak sebanyak yang di lahan terbuka di open build. Kalau hamanya sama rata-rata, mulai kutu daun, kutu kebul, lalat buah, oteng-oteng, dan ulat perusak daun itu ada, cuman minim sekali. ee Pada saat kita ee budidaya dalam Genosse. Kita ee harus melakukan pengamatan. Jadi setiap hari, siapa yang menangani di situ, kita harus benar-benar melakukan pengamatan jangan sampai teledor biarpun itu di dalam Genosse. Jadi, ee pengamatan untuk tanaman itu sendiri kita harus itu. Jadi, untuk mengantisipasi ee serangan hama, serangan hama dan penyakit kayak hama-hama, kutu daun, terus kut- ee kutu kebul, kayak apit itu kita bisa menggunakan insektisida yang berbahan aktif abamektin. Banyak sekali bahan aktif yang dijual di luaran. ee Tapi yang cocok untuk kelas kutu daun, ee kutu- kebul dan kutu-kutuan tadi itu adalah yang berbahan aktif Aamin. Terus ee untuk lalat buah sebenarnya gampang sih. Kalau lalat buah itu sebenarnya dia ee Untuk membuahi itu karena ada lalat buah betina masuk, dia menaruh telur di dalam ee di dalam ee di ee kulit luar buah itu ya. Jadi lalat buah jantan itu, dia akan mencium aroma telur si lalat buah betina. Jadi, dia akan membuahi telur yang sudah ditempel-tempelkan tadi lalat buah betina. Kalau kita selama ini mengendalikan lalat buah menggunakan ee apa ya? Kapur barus refl apa bahasanya. ee Di situ kita taruh di bawah, di Witmat. Karena kenapa? Karena kapur barus itu mengeluarkan aroma, dia bisa mengkaburkan aroma telur betina yang ditempelkan di kulit luar atau di permukaan luar kulit buah atau di batang. Jadi, Biarpun ada lalat buah jantan, masuk itu aman. Dia lalat buah jantan itu akan bingung mana telur yang harus dibuahi karena ada aroma ee dari kapur barus atau replin tadi itu. itu lebih efektif, lebih aman, karena sekali kita naruh itu bisa sampai lima belas atau dua puluh hari itu masih utuh kabur palsu. Jadi perlindungannya lebih lama, hampir Setiap hari 'kan dua puluh empat jam, sampai dua puluh hari itu aman. Jadi, Nah biarpun ada masuk tetap aman dia enggak akan, ee membuai ee Telur betina lalat buah telur telur dari lalat buah betina tadi itu. Terus kalau untuk hama oteng-oteng sama ulat itu minim, hampir selama ini jarang kita temui. Tapi kalau untuk mengendalikan memang ada ulat. itu bisa menggunakan insektisida ee kayak sejenis prepaton dan yang lainnya itu bisa. Jadi dia lebih aman untuk digunakan. Next Mbak. untuk ee penyakit melon, ee yang di lahan terbuka, di media tanah, media kokopit itu semuanya sama, ada. Cuman kalau untuk di kokopit, nah itu bisa diminimalisir. Jadi, ee lebih aman. Karena di situ kita kan pakai polibek satu-satu ya. Jadi kalau ada yang kena, itu paling di poliback satu polibnya kan enggak kena. Tapi kalau di media tanah atau NFT itu kalau kena satu, biasanya di sekitarnya juga terimbas. Kalau NFT satu kena hampir satu saluran itu kena semua. Makanya untuk apa ya? ee. penanggulangan untuk penyakit melon, kita harus benar-benar tanggap dan benar-benar bisa ee mengamati gejala-gejala yang ditimbulkan sebelum ee merusak tanaman itu sendiri. Kayak lay fusarium. Lay fusarium itu ee bisa kita menggunakan fungisida, baik yang kimiawi atau yang hayati. Kalau kita selama ini menggunakan yang hayati, kita cenderung menggunakan ee trikoderma, tapi yang F satu. Jadi jangan menggunakan asal-asalan trikoderma. Rata-rata trikoderma yang dijual di pasaran itu memang banyak. Jadi nanti kalau memang beli bisa di apa ya, ditanyakan ini F satu atau turunan, bisa disitukan. Jadi terus untuk fusarium. Kalau kita menggunakan fungisida, Kita bisa menggunakan ee sekelas ee yang berbahan aktif benomil. Untuk busuk buah juga bisa. Fenomil sama Apa itu? Yang itu terlalu ekstrim sebenarnya. Kayak tembaga itu juga bisa untuk penanganan layu Barium juga. Terus untuk busuk buah. Busuk buah itu bisa disebabkan juga karena bakteri atau juga karena jamur juga. Jadi, untuk menghindari sini semua sebenarnya tadi itu ee pemicunya adalah kelembapan yang terlalu tinggi dan PH ee di air tadi itu mungkin PH nya terlalu asam bisa menyimpulkan ee jamur atau bakteri tadi itu. Terus untuk ee yang terinfeksi virus, sebenarnya itu tidak ada obatnya kalau namanya virus ya. Kalau virus itu lebih baik dari kecil itu, ee kita ambil, kita masukkan karum, kita masukkan tas kresek, kita buang keluar. Jadi, selama ini banyak yang mengidentifikasi keriting itu kena virus, sebenarnya bisa kena virus juga bisa karena serangan hama. Jadi, ee Identifikasinya harus benar-benar tepat. Karena kalau enggak tepat juga nanti kita salah aplikasi yang apa yang diberikan. Untuk ee penyakit penyakit antraknosa. Antraknosa itu semacam kayak cacar. Nah, jadi, Karena apa ya, kelembaban terlalu tinggi juga bisa menimbulkan anthraxus. Jadi untuk antraks itu bisa menggunakan ee fungisida beyond M atau tembaga. Sama juga kayak, apa ya, busuk buah pun juga bisa menggunakan itu juga. Jadi, ee Tapi ini semua ee penyakit melon di dalam greenhouse sebenarnya minim, jarang terjadi. Ini rata-rata terjadi di lahan terbuka. Kalau di greenhouse Selama ini kayaknya jarang sih. Paling ada satu, dua, itu aja, nggak, nggak sampai. Banyak kayak yang di lahan terbuka.
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transkripsi: Next Mbak. Nah, terus ini yang paling penting sebenarnya untuk nutrisi tanaman melon hidroponik. Jadi, untuk tanaman melon hidroponik, ee memang pupuk yang digunakan beda dengan pupuk umum, pupuk konvensional, pupuk majemuk. Jadi, karena media yang kita gunakan adalah kokopit, di situ kan apa ya? ee Kukup itu ndak ada apa-apanya sama kali. Dia hanya untuk mengikat air dan mengikat akar. Jadi, kita harus menggunakan pupuk yang siap saji. Ya salah satunya pupuk AB mic yaitu yang dimoset pupuk ABic adalah pupuk larutan A sendiri, B sendiri, nanti di- mix sendiri. Jadi, ee bisa langsung diserap oleh akar. Dia tidak perlu proses nitrifikasi lagi. Kayak di ee pupuk majemuk pupuk konvensional. Jadi memang harganya lebih mahal, cuman penggunaannya tidak terlalu tinggi. Jadi, ee untuk apa ya? Jenis-jenisnya nanti bisa kita share Jadi ee next Mbak, untuk pupu apa saja yang digunakan dalam abdemik ya. Nah, dalam penggunaan Buk abimic kita ee apa ya, kita klasifikasi untuk larutan A itu sendiri, larutan B itu sendiri. Jadi, ee kita harus ee bisa ee membuat sendiri, di sini ya, kita akan sampaikan untuk larutan A. ee kita gunakan kalnit. Kitra sama FE tapi FE nya harus EDHA Jangan pakai DTA Karena kenapa? Kalau EDHH itu aman pada penggunaannya, jadi dia tidak tidak cepat menggunakan keasaman untuk air. Jadi, ee Nanti untuk penggunaan itu bisa nanti di toko-toko pertanian semuanya ada. Tinggal kita beli sendiri. ee kita rac sendiri, larutan A itu sendiri, larutan B sendiri, dan untuk larutan A tadi itu ee terdiri dari kalnit. Kalnit itu CA NO tiga, dan KNO tiga dan FE. Jadi ee kalitnya sendiri, KN nya sendiri, FE nya sendiri, untuk larutan A nya. Jadi nanti kita bisa ee meracik sendiri penggunaannya. Jadi, ee Terus untuk larutan B nya, Larutan B itu ee bisa menggunakan ee KH dua P empat. KH dua empat itu adalah MKP. Dan MGSO empat itu magnesium sulfur dan KNO tiga juga masuk lagi, di sini bisa ee menggunakan apa ya, merek dari mana saja bisa, asalkan kandungannya KNU tiga. Dan KSO empat. SO empat itu adalah Apa ya? SOP yang biasanya ada yang dijual itu. Bisa menggunakan KCL juga. dan menggunakan mikro. Di sini bisa menggunakan mikro. Jadi nanti antaranya larutan A sama larutan B itu dikemas sendiri-sendiri tidak boleh dicampur dalam satu wadah. Untuk larutan A wadahnya sendiri, larutan B wadahnya sendiri. Jadi, untuk apa ya, ke- kenapa ini dipisah antaranya A sama B? Karena di sini ada beberapa unsur yang tidak boleh campur dalam satu pekatan dalam dengan konse- ee konsentrasi air yang rendah. Kalau ini ee dicampur jadi satu, ada saling keterikatan dan nanti bisa mengendap di larutan itu, dan itu tidak bisa diserap oleh akar. Terus untuk ee racikan tadi itu. Untuk larutan A-nya, Nah, untuk usia nol hari sampai tiga puluh hari, masa pertumbuhan sampai berbunga, dan masa vegetatif bunga sampai panen itu ba- beda. Jadi untuk C A NU tiganya atau Cnit itu untuk usia nol hari sampai tiga puluh hari. ee kita buat racikan. Antaranya kalnit, KNO tiga, sama FE itu ada pembandingnya nanti kalnitnya tujuh belas kilo, KNO tiganya lima kilo, dan FE nya dua ratus delapan puluh gram. Itu untuk usia nol sampai tiga puluh AST. Terus untuk larutan B nya, larutan B nya, kita bisa menggunakan MKP nya enam kilo, magnesiumnya enam kilo, terus ee kalitranya sembilan kilo, SOP nya dua kilo. Terus untuk apa? ee Pupuk mikronya bisa pakai pitaplek, nanti bisa penggunaannya sekitar, antaranya paling tiga puluh gram lah. Jadi, ee setelah kita buat sendiri, rajikan tadi itu dengan bahan-bahan yang tadi kita sebutkan, dengan wadah yang sendiri-sendiri, tadi usia nol hari sampai tiga puluh HSD ee ee ukurannya sudah tadi sampaikan ya tujuh belas kilo, lima kilo, dua ratus delapan puluh yang A-nya. Terus yang B nya ee MKP nya enam, MG nya enam, kali nitranya sembilan kilo, SOP nya dua kilo. Terus untuk pupuk mikronya sekitar tiga puluh gram. Jadi, larutan ini kita racik dulu dalam wadah sendiri-sendiri, baru nanti penggunaannya Nah, antaranya larutan A sama larutan B itu enggak boleh jadi satu dalam satu tangki. Nanti tangkinya apa? Tempatnya sendiri-sendiri. Antara larutan A sama larutan B itu. ee sendiri-sendiri. Jadi, nanti pencampurannya pada tangki C. Tangki C itu tangki di situ yang sudah ada air baku yang cukup. Jadi dari larutan A sama larutan B nanti dimasukkan ke tangki C tadi itu ee dengan konsentrasi ee untuk pertumbuhan tadi itu, ee yang sudah saya sampaikan. Jadi, Nah nanti setelah dijarkan masuk ke tang- tangkisnya tadi itu baru disalurkan ke setiap tanaman. Jadi, di situ, untuk menghindari keterikatan salah satu unsur yang tidak boleh bareng. Jadi, ee proses pemberiannya. Nanti ee umur atau satu hari atau dua hari setelah tanam, kita bisa mengukur nanti ee per polibnya, itu bisa dikasih tiga puluh mili ee per waktunya. Jadi, ee pemberian frekuensi waktunya itu empat sampai lima kali dalam sehari. ee misalkan kita memberikan nanti jam delapan pagi, jam sebelas sampai sama jam dua belas, ee jam dua siang. Jadi, ee pemberiannya. tiga puluh mili per polybag itu ee bisa tiga tiga waktu dalam sehari. Itu di usia dua hari setelah pindah tanam. sampai nanti usia enam hari atau tujuh hari, baru nanti ada penambahan. Jadi, ee pemberiannya tetap tiga kali dalam sehari. terus sampai usia tujuh hari, sampai usia dua belas hari. Nah pemberiannya kita naikkan jadi lima puluh sampai enam puluh mili per volback Jadi, ee frekuensinya tetap sama dan waktu pemberiannya juga nanti ditambahkan empat kali dalam sehari. Jadi, mulai jam delapan, jam sebelas, jam satu, sama jam tiga sore. Terus ee sampai usia tujuh belas hari atau enam belas hari, nanti tujuh- usia tujuh belas hari. pemberiannya kita naikkan lagi, antara enam puluh sampai delapan puluh mili per polyback Jadi, ee Waktu pemberian tetap sama empat kali dalam sehari. sampai usia dua puluh satu hari. ee Dua puluh satu hari, karena ini sudah, apa ya, batang dan daun sudah berkembang. ee pemberiannya tapi masih sama dengan yang usia tujuh belas hari, per politiknya tetap enam puluh sampai delapan puluh mili, dan ee setelah dua puluh, ee dua puluh enam hari. A ya dua lima dalam hari itu kan mulai pembungaan. Di situ baru kita naikkan pemberiannya seratus mili sampai seratus lima puluh mili. dan pemberiannya dalam sehari itu bisa sampai lima kali. Jadi, ee perwaktunya mulai jam delapan, jam sepuluh, jam sebelas, jam satu, jam tiga sore. Jadi, ee di usia dua puluh tujuh hari tadi itu ee karena ini kan mulai pembungaan ya. Jadi, ee Rajikan yang pertama tadi, usia nol tujuh hari 'kan sudah cukup. Jadi nanti setelah usia tiga puluh hari atau tiga puluh satu, atau tiga puluh satu hari 'kan sudah ee mulai keluar. apa ya, buah, calon buah yang sudah kita Pinasi atau penyerbukan kita lakukan. Jadi ee pemberian abemiknya kita ganti. Jadi porsinya kita bedakan dari usia nol sampai tiga puluh hari tadi. Jadi, pemberiannya adalah Untuk larutan A-nya, untuk kalnitnya yang tadi tujuh belas kilo, kita kurangi jadi lima belas kilo. Terus untuk KNO tiganya, yang tadi lima kilo kita naikkan menjadi tujuh kilo. Terus untuk FE nya tetap, FE DA nya tetap di dua ratus delapan puluh gram. Terus untuk larutan B nya, Nah, ini kita ada naikkan karena ini sudah mulai pembungaan dan ee pembuatan buah. MKP nya kita naikkan dari enam kilo menjadi tujuh kilo. Kalau MG nya tetap, tetap enam kilo, terus KNO tiganya tetap sembilan kilo, karena tadi di atas juga sudah ada yang larutan A nya sudah ada KNO tiga juga, jadi sudah cukup tinggi. Terus untuk SOP nya sudah kita hentikan. Mhm. ee Karena ini ee kaliitral, K Note tiganya kan sudah dapat dari larutan A sama larutan B sudah cukup tinggi. Terus untuk pupuk mikronya tetap kita berikan tiga puluh gram. Itu. Jadi, ee setelah usia tiga puluh hari, ee larutan yang diberikan itu beda. Karena ini sudah bukan masa pertumbuhan lagi, karena ini sudah masa ee pemberian ee nutrisi untuk pembesaran buah dan rasa dan kualitas buah. Jadi, pemberiannya nanti ee setelah tiga puluh hari ke atas, tiga puluh satu atau tiga puluh HSD kita berikan ee jum- per politiknya seratus mili sampai seratus lima puluh ee ee seratus empat puluh sampai seratus delapan puluh mili. Jadi, Durasi pemberiannya tetap ee mulai jam delapan, jam sepuluh, jam sebelas, jam satu sampai jam tiga. Jadi, ee sampai usia tiga puluh lima atau tiga puluh enam hari, itu kita lakukan seleksi buah. Jadi, ee pemberian per polipernya tetap antara seratus empat puluh sampai seratus delapan puluh mili. Nah itu. Sama pemberian duitnya lima kali. di waktu yang sama juga, ee sampai usia lima puluh enam hari atau lima puluh tujuh hari, itu sudah kita akan tadi sudah selesai, seleksi buah ya. Jadi ee ini tinggal ee pemasakan buah, ee pembesaran dan pemasakan buahnya sebenarnya. Jadi, ee pemberiannya tetap di seratus empat puluh sampai seratus delapan puluh mili. perp back nya. Jadi, Cuman waktu yang diberikan ee beda dengan usia ee di bawah lima puluh tujuh hari tadi. Jadi pemberian waktunya nanti mulai jam delapan, jam sembilan, jam sepuluh. Sampe nanti jam. Setengah lima sore. Jadi, karena ini masa perkembangan atau pembesaran buah. Jadi ee durasi pemberiannya lebih panjang dibandingkan yang usia di bawah lima puluh tujuh hari. Jadi, kalau lima puluh tujuh ha- di bawah lima puluh tujuh hari tadi itu ee waktu yang diberikan 'kan lima kali. Kalau ini bisa sampai Berapa? Satu, dua, tiga, empat. Bisa sampai Sampai delapan kali, sampai delapan, delapan sampai sepuluh kali. Jadi ini nanti ee bisa dijeda satu jam-an. Jadi, untuk memaksimalkan size dan ukuran buah, jadi biar besar buah itu dapat, kita ndak kalah nanti untuk di jumlah produksinya. ee terus sampai usia enam puluh. Enam puluh, enam puluh lima atau enam puluh enam, enam puluh tujuh hari. kita proses me- apa ya, di situ kan, ee sudah waktunya untuk rasa. Jadi break nya supaya dapat. ee pemberiannya kita naikkan tiga ratus milih per poly bag nya dan ee pemberiannya kita air yang kita air yang kita kita kurangi juga. Jadi ee pemberiannya dalam Satu hari bisa bisa lima kali. Jadi, untuk menaikkan break ee Kita memberiannya waktunya itu jam delapan tiga puluh, jam sebelas. jam satu, nanti sampai jam setengah empat itu maksimal. Enggak boleh. Sampai sore itu karena nanti ee Kalau sampai sore bisa menimbulkan cracking di buah. Karena malam itu sudah enggak ada fotosintesis ditakutkan ee sisa nutrisi atau air yang di dalam polipek tetap naik di at- naik ke atas masuknya ke buah dan itu bisa menyebabkan cracking pada buah atau buah pecah. Kalau bisa netting nya juga jelek nanti. Makanya pemberiannya maksimal sampai jam setengah empat sore. Nah, setelah enam puluh tujuh hari, kita tunggu sampai ee panen. Panen itu kan di usia rata-rata sampai tujuh puluh hari atau tujuh puluh lima hari. Jadi, ee pemberiannya nanti di usia tujuh puluh hari sudah mulai kurang. Jadi, yang tadinya tiga ratus mili, kita kurangi jadi seratus empat puluh mili sampai seratus delapan puluh mili. Dan ee dalam satu hari kita kurangi bisa cuma tiga kali. Jadi, pemberiannya jam delapan, jam sebelas sampai jam tiga, sama jam tiga. Jadi, ee itu metode yang selama ini kita lakukan dan Insya Allah dengan ee metode yang kita lakukan, nanti menghasilkan buah yang bagus, tapi juga diingat juga sih, ee di ee ini juga tergantung apa ya? ee kecap- ee kecakapan teknis yang memberikan sama cuaca, karena di setiap wilayah juga beda-beda. Jadi harapan kami, ee setiap orang, setiap pelaku harus bisa mengamati, ee perkembangan tanaman pada saat setelah diberikan nutrisi, harus kita amati ee seperti apa. Jadi, kita ndak boleh terlalu saklek pada aturan yang sudah ada, karena ee setiap wilayah, itu beda cuaca, beda iklim, juga beda kelembaban. Makanya ini ee bisa juga jadi acuan ee sambil ada sambil pengamatan di lahan masing-masing. Jadi, ini kita gunakan kan di wilayah Banyuwangi ya, di Banyuwangi itu yang notabennya panas. Jadi mungkin untuk wilayah yang dingin mungkin agak beda, tapi mirip-mirip tergantung apa ya? Kita pengamatan di lahan, di tanaman itu sendiri, ee setelah pemberian nutrisi, jadi bisa kita lihat. Jadi di situ kita bisa cepat ngambil kesimpulan. Oh ternyata ini kurang larutan yang A nya kurang atau larutan B nya kurang. Jadi di- di- di situ bisa cepat kita ambil tindakan. Next Mbak. Nah, ee karena kita sudah menjelang panen dan panen ini untuk pemasaran, jadi kami selama ini juga ee nampung buah yang dari ee petani di greenhouse yang menggunakan hidroponik, jadi untuk ee pasarnya masih terbuka luas. Jadi, Untuk beberapa varietas yang tipe-tipe premium, sampai saat ini kita masih kekurangan ee bahan untuk kita supply ke pasar modern. Nah, kalau Untuk skala. produksi tinggi. Tapi kalau untuk skala hobi nanti bisa kayak apa ya, mungkin ee bisa dijual online atau untuk ee bisa petik buah langsung di lahan itu juga lebih menguntungkan sih, dibandingkan ee kita yang masuk pasar tradisional. Jadi untuk pemasaran buah melon hidroponik itu lebih aman dibandingkan ee melon-melon konvensional pada umumnya. Jadi, ee amanlah untuk memasalkan ee semuanya s spek kayak ya. ee size nya dapat, break nya dapat. Kalau brick itu paling enggak dihidroponik rata-rata di angka tiga belas sampai lima belas brake nya. Itu memang beras terasa sangat manis dan rasanya memang enak. Next. ee P Ini masuk greenhouse bambu, Mbak? Greenhouse bambu atau anu mbak? untuk produktivitas buah. Ini sama sebenarnya mbak, untuk produktivitas buah itu ee untuk di greenhouse kita sudah tadi sampaikan untuk sterilis- sterilisasi di dalam greenhouse kita meng- menggunakan penyemprotan dengan apa ya, disinfektan atau insektisida atau fungisida. dan pemberian apa ya, untuk nutrisi. Nutrisi tadi kita jawa- sampaikan sama penggunaan ee penjadwalan semprot seprai kita sudah sampaikan yaitu ee penyepraian pun juga kita lihat kondisional ya, ndak ndak harus ee kalender hari ini seprai, besok seprai, ndak kita harus ee melakukan pengamatan ee sesuai dengan kondisi di lapangan, apa yang harus diaplikasikan. Jadi, ee tidak harus kalender ya. Hari ini nyemprot mungkin dua hari lagi nyemprotak. Jadi kalau di greenhouse itu lebih aman dibandingkan di open field Kalau di open field kan memang ee pencegahan sebelum terjadi. Terus memang yang lebih penting lagi itu disiplin para pegawai. Jadi ee Supaya target yang kita dapatkan dapat mendapatkan target kita harus memang, ee disiplin kerja sama etos kerja itu memang harus kita, apa ya, kita aplikasikan dengan kita taatilah aturan-aturan yang harus ada yang kita la- apa yang kita buat dalam bos sendiri. Jadi kita ndak sembarangan orang boleh masuk dalam masa-masa ee pertumbuhan sampai menjelang panen. Jadi untuk menjaga ee penyakit atau hama dari luar masuk ke dalam Bus. ee Sebelum memang kalau memang ada tamu, harus kita siapkan ee baju sendiri untuk dan kita lakukan penyemprotan, apa ya, disinfektan atau ee fungisida supaya ee penyakit dari luar enggak terbawa masuk. Iya.
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transkripsi: Next Mbak. Nah, terus ini yang paling penting sebenarnya untuk nutrisi tanaman melon hidroponik. Jadi, untuk tanaman melon hidroponik, ee memang pupuk yang digunakan beda dengan pupuk umum, pupuk konvensional, pupuk majemuk. Jadi, karena media yang kita gunakan adalah kokopit, di situ kan apa ya? ee Kukup itu ndak ada apa-apanya sama kali. Dia hanya untuk mengikat air dan mengikat akar. Jadi, kita harus menggunakan pupuk yang siap saji. Ya salah satunya pupuk AB mic yaitu yang dimoset pupuk ABic adalah pupuk larutan A sendiri, B sendiri, nanti di- mix sendiri. Jadi, ee bisa langsung diserap oleh akar. Dia tidak perlu proses nitrifikasi lagi. Kayak di ee pupuk majemuk pupuk konvensional. Jadi memang harganya lebih mahal, cuman penggunaannya tidak terlalu tinggi. Jadi, ee untuk apa ya? Jenis-jenisnya nanti bisa kita share Jadi ee next Mbak, untuk pupu apa saja yang digunakan dalam abdemik ya. Nah, dalam penggunaan Buk abimic kita ee apa ya, kita klasifikasi untuk larutan A itu sendiri, larutan B itu sendiri. Jadi, ee kita harus ee bisa ee membuat sendiri, di sini ya, kita akan sampaikan untuk larutan A. ee kita gunakan kalnit. Kitra sama FE tapi FE nya harus EDHA Jangan pakai DTA Karena kenapa? Kalau EDHH itu aman pada penggunaannya, jadi dia tidak tidak cepat menggunakan keasaman untuk air. Jadi, ee Nanti untuk penggunaan itu bisa nanti di toko-toko pertanian semuanya ada. Tinggal kita beli sendiri. ee kita rac sendiri, larutan A itu sendiri, larutan B sendiri, dan untuk larutan A tadi itu ee terdiri dari kalnit. Kalnit itu CA NO tiga, dan KNO tiga dan FE. Jadi ee kalitnya sendiri, KN nya sendiri, FE nya sendiri, untuk larutan A nya. Jadi nanti kita bisa ee meracik sendiri penggunaannya. Jadi, ee Terus untuk larutan B nya, Larutan B itu ee bisa menggunakan ee KH dua P empat. KH dua empat itu adalah MKP. Dan MGSO empat itu magnesium sulfur dan KNO tiga juga masuk lagi, di sini bisa ee menggunakan apa ya, merek dari mana saja bisa, asalkan kandungannya KNU tiga. Dan KSO empat. SO empat itu adalah Apa ya? SOP yang biasanya ada yang dijual itu. Bisa menggunakan KCL juga. dan menggunakan mikro. Di sini bisa menggunakan mikro. Jadi nanti antaranya larutan A sama larutan B itu dikemas sendiri-sendiri tidak boleh dicampur dalam satu wadah. Untuk larutan A wadahnya sendiri, larutan B wadahnya sendiri. Jadi, untuk apa ya, ke- kenapa ini dipisah antaranya A sama B? Karena di sini ada beberapa unsur yang tidak boleh campur dalam satu pekatan dalam dengan konse- ee konsentrasi air yang rendah. Kalau ini ee dicampur jadi satu, ada saling keterikatan dan nanti bisa mengendap di larutan itu, dan itu tidak bisa diserap oleh akar. Terus untuk ee racikan tadi itu. Untuk larutan A-nya, Nah, untuk usia nol hari sampai tiga puluh hari, masa pertumbuhan sampai berbunga, dan masa vegetatif bunga sampai panen itu ba- beda. Jadi untuk C A NU tiganya atau Cnit itu untuk usia nol hari sampai tiga puluh hari. ee kita buat racikan. Antaranya kalnit, KNO tiga, sama FE itu ada pembandingnya nanti kalnitnya tujuh belas kilo, KNO tiganya lima kilo, dan FE nya dua ratus delapan puluh gram. Itu untuk usia nol sampai tiga puluh AST. Terus untuk larutan B nya, larutan B nya, kita bisa menggunakan MKP nya enam kilo, magnesiumnya enam kilo, terus ee kalitranya sembilan kilo, SOP nya dua kilo. Terus untuk apa? ee Pupuk mikronya bisa pakai pitaplek, nanti bisa penggunaannya sekitar, antaranya paling tiga puluh gram lah. Jadi, ee setelah kita buat sendiri, rajikan tadi itu dengan bahan-bahan yang tadi kita sebutkan, dengan wadah yang sendiri-sendiri, tadi usia nol hari sampai tiga puluh HSD ee ee ukurannya sudah tadi sampaikan ya tujuh belas kilo, lima kilo, dua ratus delapan puluh yang A-nya. Terus yang B nya ee MKP nya enam, MG nya enam, kali nitranya sembilan kilo, SOP nya dua kilo. Terus untuk pupuk mikronya sekitar tiga puluh gram. Jadi, larutan ini kita racik dulu dalam wadah sendiri-sendiri, baru nanti penggunaannya Nah, antaranya larutan A sama larutan B itu enggak boleh jadi satu dalam satu tangki. Nanti tangkinya apa? Tempatnya sendiri-sendiri. Antara larutan A sama larutan B itu. ee sendiri-sendiri. Jadi, nanti pencampurannya pada tangki C. Tangki C itu tangki di situ yang sudah ada air baku yang cukup. Jadi dari larutan A sama larutan B nanti dimasukkan ke tangki C tadi itu ee dengan konsentrasi ee untuk pertumbuhan tadi itu, ee yang sudah saya sampaikan. Jadi, Nah nanti setelah dijarkan masuk ke tang- tangkisnya tadi itu baru disalurkan ke setiap tanaman. Jadi, di situ, untuk menghindari keterikatan salah satu unsur yang tidak boleh bareng. Jadi, ee proses pemberiannya. Nanti ee umur atau satu hari atau dua hari setelah tanam, kita bisa mengukur nanti ee per polibnya, itu bisa dikasih tiga puluh mili ee per waktunya. Jadi, ee pemberian frekuensi waktunya itu empat sampai lima kali dalam sehari. ee misalkan kita memberikan nanti jam delapan pagi, jam sebelas sampai sama jam dua belas, ee jam dua siang. Jadi, ee pemberiannya. tiga puluh mili per polybag itu ee bisa tiga tiga waktu dalam sehari. Itu di usia dua hari setelah pindah tanam. sampai nanti usia enam hari atau tujuh hari, baru nanti ada penambahan. Jadi, ee pemberiannya tetap tiga kali dalam sehari. terus sampai usia tujuh hari, sampai usia dua belas hari. Nah pemberiannya kita naikkan jadi lima puluh sampai enam puluh mili per volback Jadi, ee frekuensinya tetap sama dan waktu pemberiannya juga nanti ditambahkan empat kali dalam sehari. Jadi, mulai jam delapan, jam sebelas, jam satu, sama jam tiga sore. Terus ee sampai usia tujuh belas hari atau enam belas hari, nanti tujuh- usia tujuh belas hari. pemberiannya kita naikkan lagi, antara enam puluh sampai delapan puluh mili per polyback Jadi, ee Waktu pemberian tetap sama empat kali dalam sehari. sampai usia dua puluh satu hari. ee Dua puluh satu hari, karena ini sudah, apa ya, batang dan daun sudah berkembang. ee pemberiannya tapi masih sama dengan yang usia tujuh belas hari, per politiknya tetap enam puluh sampai delapan puluh mili, dan ee setelah dua puluh, ee dua puluh enam hari. A ya dua lima dalam hari itu kan mulai pembungaan. Di situ baru kita naikkan pemberiannya seratus mili sampai seratus lima puluh mili. dan pemberiannya dalam sehari itu bisa sampai lima kali. Jadi, ee perwaktunya mulai jam delapan, jam sepuluh, jam sebelas, jam satu, jam tiga sore. Jadi, ee di usia dua puluh tujuh hari tadi itu ee karena ini kan mulai pembungaan ya. Jadi, ee Rajikan yang pertama tadi, usia nol tujuh hari 'kan sudah cukup. Jadi nanti setelah usia tiga puluh hari atau tiga puluh satu, atau tiga puluh satu hari 'kan sudah ee mulai keluar. apa ya, buah, calon buah yang sudah kita Pinasi atau penyerbukan kita lakukan. Jadi ee pemberian abemiknya kita ganti. Jadi porsinya kita bedakan dari usia nol sampai tiga puluh hari tadi. Jadi, pemberiannya adalah Untuk larutan A-nya, untuk kalnitnya yang tadi tujuh belas kilo, kita kurangi jadi lima belas kilo. Terus untuk KNO tiganya, yang tadi lima kilo kita naikkan menjadi tujuh kilo. Terus untuk FE nya tetap, FE DA nya tetap di dua ratus delapan puluh gram. Terus untuk larutan B nya, Nah, ini kita ada naikkan karena ini sudah mulai pembungaan dan ee pembuatan buah. MKP nya kita naikkan dari enam kilo menjadi tujuh kilo. Kalau MG nya tetap, tetap enam kilo, terus KNO tiganya tetap sembilan kilo, karena tadi di atas juga sudah ada yang larutan A nya sudah ada KNO tiga juga, jadi sudah cukup tinggi. Terus untuk SOP nya sudah kita hentikan. Mhm. ee Karena ini ee kaliitral, K Note tiganya kan sudah dapat dari larutan A sama larutan B sudah cukup tinggi. Terus untuk pupuk mikronya tetap kita berikan tiga puluh gram. Itu. Jadi, ee setelah usia tiga puluh hari, ee larutan yang diberikan itu beda. Karena ini sudah bukan masa pertumbuhan lagi, karena ini sudah masa ee pemberian ee nutrisi untuk pembesaran buah dan rasa dan kualitas buah. Jadi, pemberiannya nanti ee setelah tiga puluh hari ke atas, tiga puluh satu atau tiga puluh HSD kita berikan ee jum- per politiknya seratus mili sampai seratus lima puluh ee ee seratus empat puluh sampai seratus delapan puluh mili. Jadi, Durasi pemberiannya tetap ee mulai jam delapan, jam sepuluh, jam sebelas, jam satu sampai jam tiga. Jadi, ee sampai usia tiga puluh lima atau tiga puluh enam hari, itu kita lakukan seleksi buah. Jadi, ee pemberian per polipernya tetap antara seratus empat puluh sampai seratus delapan puluh mili. Nah itu. Sama pemberian duitnya lima kali. di waktu yang sama juga, ee sampai usia lima puluh enam hari atau lima puluh tujuh hari, itu sudah kita akan tadi sudah selesai, seleksi buah ya. Jadi ee ini tinggal ee pemasakan buah, ee pembesaran dan pemasakan buahnya sebenarnya. Jadi, ee pemberiannya tetap di seratus empat puluh sampai seratus delapan puluh mili. perp back nya. Jadi, Cuman waktu yang diberikan ee beda dengan usia ee di bawah lima puluh tujuh hari tadi. Jadi pemberian waktunya nanti mulai jam delapan, jam sembilan, jam sepuluh. Sampe nanti jam. Setengah lima sore. Jadi, karena ini masa perkembangan atau pembesaran buah. Jadi ee durasi pemberiannya lebih panjang dibandingkan yang usia di bawah lima puluh tujuh hari. Jadi, kalau lima puluh tujuh ha- di bawah lima puluh tujuh hari tadi itu ee waktu yang diberikan 'kan lima kali. Kalau ini bisa sampai Berapa? Satu, dua, tiga, empat. Bisa sampai Sampai delapan kali, sampai delapan, delapan sampai sepuluh kali. Jadi ini nanti ee bisa dijeda satu jam-an. Jadi, untuk memaksimalkan size dan ukuran buah, jadi biar besar buah itu dapat, kita ndak kalah nanti untuk di jumlah produksinya. ee terus sampai usia enam puluh. Enam puluh, enam puluh lima atau enam puluh enam, enam puluh tujuh hari. kita proses me- apa ya, di situ kan, ee sudah waktunya untuk rasa. Jadi break nya supaya dapat. ee pemberiannya kita naikkan tiga ratus milih per poly bag nya dan ee pemberiannya kita air yang kita air yang kita kita kurangi juga. Jadi ee pemberiannya dalam Satu hari bisa bisa lima kali. Jadi, untuk menaikkan break ee Kita memberiannya waktunya itu jam delapan tiga puluh, jam sebelas. jam satu, nanti sampai jam setengah empat itu maksimal. Enggak boleh. Sampai sore itu karena nanti ee Kalau sampai sore bisa menimbulkan cracking di buah. Karena malam itu sudah enggak ada fotosintesis ditakutkan ee sisa nutrisi atau air yang di dalam polipek tetap naik di at- naik ke atas masuknya ke buah dan itu bisa menyebabkan cracking pada buah atau buah pecah. Kalau bisa netting nya juga jelek nanti. Makanya pemberiannya maksimal sampai jam setengah empat sore. Nah, setelah enam puluh tujuh hari, kita tunggu sampai ee panen. Panen itu kan di usia rata-rata sampai tujuh puluh hari atau tujuh puluh lima hari. Jadi, ee pemberiannya nanti di usia tujuh puluh hari sudah mulai kurang. Jadi, yang tadinya tiga ratus mili, kita kurangi jadi seratus empat puluh mili sampai seratus delapan puluh mili. Dan ee dalam satu hari kita kurangi bisa cuma tiga kali. Jadi, pemberiannya jam delapan, jam sebelas sampai jam tiga, sama jam tiga. Jadi, ee itu metode yang selama ini kita lakukan dan Insya Allah dengan ee metode yang kita lakukan, nanti menghasilkan buah yang bagus, tapi juga diingat juga sih, ee di ee ini juga tergantung apa ya? ee kecap- ee kecakapan teknis yang memberikan sama cuaca, karena di setiap wilayah juga beda-beda. Jadi harapan kami, ee setiap orang, setiap pelaku harus bisa mengamati, ee perkembangan tanaman pada saat setelah diberikan nutrisi, harus kita amati ee seperti apa. Jadi, kita ndak boleh terlalu saklek pada aturan yang sudah ada, karena ee setiap wilayah, itu beda cuaca, beda iklim, juga beda kelembaban. Makanya ini ee bisa juga jadi acuan ee sambil ada sambil pengamatan di lahan masing-masing. Jadi, ini kita gunakan kan di wilayah Banyuwangi ya, di Banyuwangi itu yang notabennya panas. Jadi mungkin untuk wilayah yang dingin mungkin agak beda, tapi mirip-mirip tergantung apa ya? Kita pengamatan di lahan, di tanaman itu sendiri, ee setelah pemberian nutrisi, jadi bisa kita lihat. Jadi di situ kita bisa cepat ngambil kesimpulan. Oh ternyata ini kurang larutan yang A nya kurang atau larutan B nya kurang. Jadi di- di- di situ bisa cepat kita ambil tindakan. Next Mbak. Nah, ee karena kita sudah menjelang panen dan panen ini untuk pemasaran, jadi kami selama ini juga ee nampung buah yang dari ee petani di greenhouse yang menggunakan hidroponik, jadi untuk ee pasarnya masih terbuka luas. Jadi, Untuk beberapa varietas yang tipe-tipe premium, sampai saat ini kita masih kekurangan ee bahan untuk kita supply ke pasar modern. Nah, kalau Untuk skala. produksi tinggi. Tapi kalau untuk skala hobi nanti bisa kayak apa ya, mungkin ee bisa dijual online atau untuk ee bisa petik buah langsung di lahan itu juga lebih menguntungkan sih, dibandingkan ee kita yang masuk pasar tradisional. Jadi untuk pemasaran buah melon hidroponik itu lebih aman dibandingkan ee melon-melon konvensional pada umumnya. Jadi, ee amanlah untuk memasalkan ee semuanya s spek kayak ya. ee size nya dapat, break nya dapat. Kalau brick itu paling enggak dihidroponik rata-rata di angka tiga belas sampai lima belas brake nya. Itu memang beras terasa sangat manis dan rasanya memang enak. Next. ee P Ini masuk greenhouse bambu, Mbak? Greenhouse bambu atau anu mbak? untuk produktivitas buah. Ini sama sebenarnya mbak, untuk produktivitas buah itu ee untuk di greenhouse kita sudah tadi sampaikan untuk sterilis- sterilisasi di dalam greenhouse kita meng- menggunakan penyemprotan dengan apa ya, disinfektan atau insektisida atau fungisida. dan pemberian apa ya, untuk nutrisi. Nutrisi tadi kita jawa- sampaikan sama penggunaan ee penjadwalan semprot seprai kita sudah sampaikan yaitu ee penyepraian pun juga kita lihat kondisional ya, ndak ndak harus ee kalender hari ini seprai, besok seprai, ndak kita harus ee melakukan pengamatan ee sesuai dengan kondisi di lapangan, apa yang harus diaplikasikan. Jadi, ee tidak harus kalender ya. Hari ini nyemprot mungkin dua hari lagi nyemprotak. Jadi kalau di greenhouse itu lebih aman dibandingkan di open field Kalau di open field kan memang ee pencegahan sebelum terjadi. Terus memang yang lebih penting lagi itu disiplin para pegawai. Jadi ee Supaya target yang kita dapatkan dapat mendapatkan target kita harus memang, ee disiplin kerja sama etos kerja itu memang harus kita, apa ya, kita aplikasikan dengan kita taatilah aturan-aturan yang harus ada yang kita la- apa yang kita buat dalam bos sendiri. Jadi kita ndak sembarangan orang boleh masuk dalam masa-masa ee pertumbuhan sampai menjelang panen. Jadi untuk menjaga ee penyakit atau hama dari luar masuk ke dalam Bus. ee Sebelum memang kalau memang ada tamu, harus kita siapkan ee baju sendiri untuk dan kita lakukan penyemprotan, apa ya, disinfektan atau ee fungisida supaya ee penyakit dari luar enggak terbawa masuk. Iya.
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transkripsi: Itu kan ada beberapa macam, yaitu ada yang terbuat dari bambu dan ada juga yang terbuat dari besi. Jadi ee greenhouse bambu itu untuk di awal pembuatan memang lebih murah dibandingkan greenhouse besi. Jadi kita kalau pingin bikin sih sebenarnya ee Tinggal lihat budget kita itu sendiri. Kalau budget kita memang cukup, lebih baik kita menggunakan besi. Kenapa? Karena kalau greenhouse besi itu usianya puluhan tahun, sedangkan greenhouse bambu itu ada usia paling antaranya tiga sampai lima tahun, dan Sedangkan kalau kita hitung-hitungan secara bisnis, kita lakukan. Jadi ee kalau dihitung lebih murah dengan greenhouse besi sebenarnya. Dengan usia ee yang lebih panjang dibandingkan bambu. Jadi greenos besi itu bisa puluhan tahun. Kalau greenos bambu ee usia tiga tahun nanti sudah mulai ada yang rusak satu dua. Kalau itu penanganannya enggak cepat, bisa merembet banyak sekali kerusakan. Jadi, ada salah satu komponen dalam greenhouse bambu itu. yang usianya paling satu tahun, kayak di atapnya rank nya itu satu tahun, dua tahun itu sudah mulai harus ada ee penggantian yang rusak. Tapi kalau di besi, itu sampai puluhan tahun aman. Jadi, Kalau di bambu, kita harus benar-benar ee apa ya, cepet tanggap kalau ada kerusakan salah satu komponen dalam Windows bambu. Kalau kita nggak cepat tanggap itu kerusakan akan merembet dan mengakibatkan fatal. Apalagi sampai ee ada apa itu rank nya untuk itu patah itu bisa merobek plastik UV. Dan itu bisa mengiban kepatalan terhadap greenhouse itu sendiri. Tapi kalau untuk greenhouse, Insya Allah aman dari kerusakan itu sendiri. Mohon izin, ee Pak Ali, ee dan ee Bu moderator, ini apakah bisa sambil berja- ee bertanya enggak Pak ya? Kira-kira Pak? Atau nanti materinya dulu? Atau bagaimana? Ya, untuk pertanyaan nanti setelah pematerian, Pak. Oh, siap, silahkan. Ya. Oke, mohon maaf, ya, lanjut ya. Silahkan Pak, Pak Ali. ee Jadi untuk generasi bambu ini memang apa ya? Untuk pilihan ee teman-teman yang memang ee sekedar hobi terus budget nya nggak begituan untuk luasan skala skala apa ya? menengah, jadi jadi dibilang mau bikin besi kan terlalu mahal, jadi ee bisa menggunakan bambu itu sendiri. Tapi untuk fungsi, ee fungsinya sih sama, yang greenhouse bambu sama greenhouse besi itu sama. Cuman bahannya aja yang berbeda. Jadi, ee Kalau untuk kegunaannya sama sih semuanya. Jadi, masing-masing punya kelebihan dan kekurangan. Jadi untuk ee yang besi itu usianya, keuntungannya lebih ee panjang dan untuk bambu, ee dia lebih murah dan pembangunan, tapi usianya lebih pendek. Kalau untuk fungsinya sama, rata-rata dia untuk melindungi tanaman dari iklim atau cuaca di luar yang kurang bersahabat. Next Mbak. Ya, greenhouse besi itu memang apa ya, biayanya lebih mahal dibandingkan yang gros bambu. Cuman di sini ada keuntungan dia usianya lebih panjang dibandingkan usia greenhouse bambu. Kalau untuk greenhouse besi ini, ee biayanya cukup tinggi dalam pembuatannya. Jadi, ee memerlukan budget yang cukup tinggi. Tapi untuk fungsinya, sama sih untuk sama-sama greindos bambu. Next Mbak. Nah, kelebihan dalam menanam di greenhouse kita bisa tanam itu sepanjang tahun dan tidak tergantung musim. Jadi, kalau di lahan terbuka, kita tanam itu kan ngikuti mongso atau ngikuti musim tanam. Jadi kalau di dalam Grindhouse Kita bisa memanen sepanjang tahun, asalkan setelah selesai panen, kita bersihkan, kita- kita sterilisasi lagi dan kita ditanam lagi. Jadi, ee di dalam Gos ini ee kelebihannya dia ee tidak tergantung musim, jadi bisa nanam sepanjang tahun. Dan terus ee kelebihan juga ee di sini, melon yang dihasilkan lebih sehat, lebih sehat dibandingkan yang di open field Kenapa? Karena yang di dalam bos dan penggunaan pestisida cukup minim dibandingkan yang di lahan terbuka. Next Mbak. ee di Grindhouse itu juga ada kekurangannya ya. Kekurangannya mungkin biaya investasi di awal itu lebih besar. Jadi, ee Karena ini menggunakan bahan-bahan kayak plastik UV terus insectnet dan bambu serta besi. Jadi ee memakan biaya investasi di awal yang lebih besar dibandingkan yang di lahan terbuka. Dan penyerbukan apa ya, penyerbukan atau polinasi, kalau yang di lahan terbuka itu bisa menggunakan apa ya, lebah liar atau angin. Kalau di greenhouse memang dalam greenhouse harus menggunakan tenaga bantuan. Tapi tenaga bantuan bisa dengan menggunakan manusia atau dengan lebah. Dengan lebah pun juga bisa. Kami selama ini juga menggunakan lebah sih. Untuk ee efisiensi biaya tenaga kerja, karena lebih murah dibandingkan tenaga kerja. uh Terus untuk pembangunan greenhouse kita pun juga harus bisa melihat apa menentukan lokasi. Jadi kita enggak boleh sembarangan membangun lah. Paling enggak kita kan juga harus ee syarat-syarat yang untuk membangun harus dipenuhi. Jadi, yang sekiranya itu kurang mendukung kan juga kita hindari. ah salah satu contoh kayak luas areal juga ee untuk usaha kemarin ini kan faktor yang sangat penting juga di samping itu juga diberhentungkan juga lahan yang berguna untuk penunjang usaha seperti akses jalan itu yang di pinggir jalan dan ee lebih mudah untuk proses penanganan mulai panen atau mulai awal sampai panen itu bisa ee diperhitungkan. Jadi kalau untuk skala produksi ya itu ya. Jadi terus ee apa ya, bisa, ee meng- apa kita juga bisa mengetahui apa iklim yang cocok enggak di sekitar. Jadi ee untuk Membangunan itu 'kan harus kita, amati semua sih. Jadi kita ndak ndak syukur-syukur dalam membuat membangun greenhouse kayak iklim. Iklim kan juga harus kita tahu ini ee di dataran ketinggian berapa. Kalau ketinggiannya terlalu tinggi juga akan mempengaruhi di dataran tinggi maksudnya. ee Untuk MDPL nya terlalu bisa mempengaruhi intensitas pencahayaan sama masa panen karena dataran tinggi rata-rata kan memang, apa ya, sinar matahari kurang terus agak dingin. Jadi, ee maksimal itu untuk melon ya, untuk di greenhouse itu paling enggak di ketinggian berapa? Tujuh ratus, tujuh ratus sampai seribu itu masih aman. Seribu MDPL itu masih aman. Tapi kalau untuk tanaman yang lainnya kayak untuk tomat, untuk Saat itu masih lebih tinggi lagi malah bagus. Kayak tomat ceri, tomat beef itu memang minta ketinggian yang di atas seribu. Jadi kalau untuk melon kan memang beda. Dia butuh sinar matahari yang cukup lama dan ee untuk memaksimalkan fotes- proses fotosintesisnya. Terus ee kita juga harus melihat di situ kesediaan air. Jadi karena ini hidroponik, maka air yang digunakan pun tidak sembarangan. Jadi ee tidak semua wilayah airnya itu bisa digunakan untuk ee sistem hidropolik. Jadi, Pada saat ee kita ukur, PPM air di sekitar itu. di atas dua ratus atau lima ratus PPM air bakunya kita harus menggunakan Apa ya? Alat supaya ee air tadi bisa di bawah. dua ratus PPM untuk air bakunya. Jadi itu bisa untuk Nah, supaya nutrisi tadi itu juga tidak berpengaruh. di ee perakaran pada saat ee kita memberikan nutrisi dicampur dengan air tadi itu. Terus untuk arah, posisi letak greenhouse pun juga harus kita Perhatikan sinar matahari itu datangnya dari mana sampai sore itu tenggelamnya di sebelahnya, jadi kita bisa ee membangun posisi itu. Nah. Mu- mujur bahasanya, arahnya ya, arahnya biar ee tanaman dalam satu hari itu full kena sinar matahari. Jadi, biar tidak menghalangi sinar matahari masuk ke dalam. Next Mbak. Cidompa sekarang empat apa ya? Iya.. mikir. bangun dan populasinya dapet. Sudah Mbak.

judul kursus: Budidaya Melon Dalam Greenhouse
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Kenapa Harus di Greenhouse?
lesson: Quiz
transkripsi: Itu kan ada beberapa macam, yaitu ada yang terbuat dari bambu dan ada juga yang terbuat dari besi. Jadi ee greenhouse bambu itu untuk di awal pembuatan memang lebih murah dibandingkan greenhouse besi. Jadi kita kalau pingin bikin sih sebenarnya ee Tinggal lihat budget kita itu sendiri. Kalau budget kita memang cukup, lebih baik kita menggunakan besi. Kenapa? Karena kalau greenhouse besi itu usianya puluhan tahun, sedangkan greenhouse bambu itu ada usia paling antaranya tiga sampai lima tahun, dan Sedangkan kalau kita hitung-hitungan secara bisnis, kita lakukan. Jadi ee kalau dihitung lebih murah dengan greenhouse besi sebenarnya. Dengan usia ee yang lebih panjang dibandingkan bambu. Jadi greenos besi itu bisa puluhan tahun. Kalau greenos bambu ee usia tiga tahun nanti sudah mulai ada yang rusak satu dua. Kalau itu penanganannya enggak cepat, bisa merembet banyak sekali kerusakan. Jadi, ada salah satu komponen dalam greenhouse bambu itu. yang usianya paling satu tahun, kayak di atapnya rank nya itu satu tahun, dua tahun itu sudah mulai harus ada ee penggantian yang rusak. Tapi kalau di besi, itu sampai puluhan tahun aman. Jadi, Kalau di bambu, kita harus benar-benar ee apa ya, cepet tanggap kalau ada kerusakan salah satu komponen dalam Windows bambu. Kalau kita nggak cepat tanggap itu kerusakan akan merembet dan mengakibatkan fatal. Apalagi sampai ee ada apa itu rank nya untuk itu patah itu bisa merobek plastik UV. Dan itu bisa mengiban kepatalan terhadap greenhouse itu sendiri. Tapi kalau untuk greenhouse, Insya Allah aman dari kerusakan itu sendiri. Mohon izin, ee Pak Ali, ee dan ee Bu moderator, ini apakah bisa sambil berja- ee bertanya enggak Pak ya? Kira-kira Pak? Atau nanti materinya dulu? Atau bagaimana? Ya, untuk pertanyaan nanti setelah pematerian, Pak. Oh, siap, silahkan. Ya. Oke, mohon maaf, ya, lanjut ya. Silahkan Pak, Pak Ali. ee Jadi untuk generasi bambu ini memang apa ya? Untuk pilihan ee teman-teman yang memang ee sekedar hobi terus budget nya nggak begituan untuk luasan skala skala apa ya? menengah, jadi jadi dibilang mau bikin besi kan terlalu mahal, jadi ee bisa menggunakan bambu itu sendiri. Tapi untuk fungsi, ee fungsinya sih sama, yang greenhouse bambu sama greenhouse besi itu sama. Cuman bahannya aja yang berbeda. Jadi, ee Kalau untuk kegunaannya sama sih semuanya. Jadi, masing-masing punya kelebihan dan kekurangan. Jadi untuk ee yang besi itu usianya, keuntungannya lebih ee panjang dan untuk bambu, ee dia lebih murah dan pembangunan, tapi usianya lebih pendek. Kalau untuk fungsinya sama, rata-rata dia untuk melindungi tanaman dari iklim atau cuaca di luar yang kurang bersahabat. Next Mbak. Ya, greenhouse besi itu memang apa ya, biayanya lebih mahal dibandingkan yang gros bambu. Cuman di sini ada keuntungan dia usianya lebih panjang dibandingkan usia greenhouse bambu. Kalau untuk greenhouse besi ini, ee biayanya cukup tinggi dalam pembuatannya. Jadi, ee memerlukan budget yang cukup tinggi. Tapi untuk fungsinya, sama sih untuk sama-sama greindos bambu. Next Mbak. Nah, kelebihan dalam menanam di greenhouse kita bisa tanam itu sepanjang tahun dan tidak tergantung musim. Jadi, kalau di lahan terbuka, kita tanam itu kan ngikuti mongso atau ngikuti musim tanam. Jadi kalau di dalam Grindhouse Kita bisa memanen sepanjang tahun, asalkan setelah selesai panen, kita bersihkan, kita- kita sterilisasi lagi dan kita ditanam lagi. Jadi, ee di dalam Gos ini ee kelebihannya dia ee tidak tergantung musim, jadi bisa nanam sepanjang tahun. Dan terus ee kelebihan juga ee di sini, melon yang dihasilkan lebih sehat, lebih sehat dibandingkan yang di open field Kenapa? Karena yang di dalam bos dan penggunaan pestisida cukup minim dibandingkan yang di lahan terbuka. Next Mbak. ee di Grindhouse itu juga ada kekurangannya ya. Kekurangannya mungkin biaya investasi di awal itu lebih besar. Jadi, ee Karena ini menggunakan bahan-bahan kayak plastik UV terus insectnet dan bambu serta besi. Jadi ee memakan biaya investasi di awal yang lebih besar dibandingkan yang di lahan terbuka. Dan penyerbukan apa ya, penyerbukan atau polinasi, kalau yang di lahan terbuka itu bisa menggunakan apa ya, lebah liar atau angin. Kalau di greenhouse memang dalam greenhouse harus menggunakan tenaga bantuan. Tapi tenaga bantuan bisa dengan menggunakan manusia atau dengan lebah. Dengan lebah pun juga bisa. Kami selama ini juga menggunakan lebah sih. Untuk ee efisiensi biaya tenaga kerja, karena lebih murah dibandingkan tenaga kerja. uh Terus untuk pembangunan greenhouse kita pun juga harus bisa melihat apa menentukan lokasi. Jadi kita enggak boleh sembarangan membangun lah. Paling enggak kita kan juga harus ee syarat-syarat yang untuk membangun harus dipenuhi. Jadi, yang sekiranya itu kurang mendukung kan juga kita hindari. ah salah satu contoh kayak luas areal juga ee untuk usaha kemarin ini kan faktor yang sangat penting juga di samping itu juga diberhentungkan juga lahan yang berguna untuk penunjang usaha seperti akses jalan itu yang di pinggir jalan dan ee lebih mudah untuk proses penanganan mulai panen atau mulai awal sampai panen itu bisa ee diperhitungkan. Jadi kalau untuk skala produksi ya itu ya. Jadi terus ee apa ya, bisa, ee meng- apa kita juga bisa mengetahui apa iklim yang cocok enggak di sekitar. Jadi ee untuk Membangunan itu 'kan harus kita, amati semua sih. Jadi kita ndak ndak syukur-syukur dalam membuat membangun greenhouse kayak iklim. Iklim kan juga harus kita tahu ini ee di dataran ketinggian berapa. Kalau ketinggiannya terlalu tinggi juga akan mempengaruhi di dataran tinggi maksudnya. ee Untuk MDPL nya terlalu bisa mempengaruhi intensitas pencahayaan sama masa panen karena dataran tinggi rata-rata kan memang, apa ya, sinar matahari kurang terus agak dingin. Jadi, ee maksimal itu untuk melon ya, untuk di greenhouse itu paling enggak di ketinggian berapa? Tujuh ratus, tujuh ratus sampai seribu itu masih aman. Seribu MDPL itu masih aman. Tapi kalau untuk tanaman yang lainnya kayak untuk tomat, untuk Saat itu masih lebih tinggi lagi malah bagus. Kayak tomat ceri, tomat beef itu memang minta ketinggian yang di atas seribu. Jadi kalau untuk melon kan memang beda. Dia butuh sinar matahari yang cukup lama dan ee untuk memaksimalkan fotes- proses fotosintesisnya. Terus ee kita juga harus melihat di situ kesediaan air. Jadi karena ini hidroponik, maka air yang digunakan pun tidak sembarangan. Jadi ee tidak semua wilayah airnya itu bisa digunakan untuk ee sistem hidropolik. Jadi, Pada saat ee kita ukur, PPM air di sekitar itu. di atas dua ratus atau lima ratus PPM air bakunya kita harus menggunakan Apa ya? Alat supaya ee air tadi bisa di bawah. dua ratus PPM untuk air bakunya. Jadi itu bisa untuk Nah, supaya nutrisi tadi itu juga tidak berpengaruh. di ee perakaran pada saat ee kita memberikan nutrisi dicampur dengan air tadi itu. Terus untuk arah, posisi letak greenhouse pun juga harus kita Perhatikan sinar matahari itu datangnya dari mana sampai sore itu tenggelamnya di sebelahnya, jadi kita bisa ee membangun posisi itu. Nah. Mu- mujur bahasanya, arahnya ya, arahnya biar ee tanaman dalam satu hari itu full kena sinar matahari. Jadi, biar tidak menghalangi sinar matahari masuk ke dalam. Next Mbak. Cidompa sekarang empat apa ya? Iya.. mikir. bangun dan populasinya dapet. Sudah Mbak.

judul kursus: Budidaya Melon Dalam Greenhouse
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Sesi Tanya Jawab
lesson: Sesi Tanya Jawab
transkripsi: Pak Ali untuk dibuka kembali barangkali ya videonya ya, Pak? Sudah stabil. Gimana bukanya? Mas Tasya boleh minta tolong? Barangkali dikunci? Iya, kayaknya dikunci. Baik. Sambil menunggu untuk dibuka videonya, ee Bapak Ibu juga bisa bertanya ya, langsung kepada Pak Ali. Tadi ada Pak Adeng, silahkan Pak. Iya. Selamat siang, Bu. Ini terkait dengan ee tadi disampaikan yang ee pupuk abimik ya. Abimik. Nah itu, itu kan ada komposisi, Pak ya. Komposisi itu untuk per berapa liter Pak ya? Dengan yang disampaikan itu ada tujuh belas kilo, sekian kilo, seperti itu kan? Halo? Iya. Halo, halo. Iya. Dua ratus liter, Pak. Oh, per dua ratus liter Pak, itu ya? Oke. Iya. Kemudian ee itu kan dijelaskan juga, Pak, antara ee umur melon, AST ya, dengan ee kuantitas ee apa namanya? pemakaiannya. Dalam artian mililiter ya. Itu ada enggak Pak, tabelnya, Pak, ya? Dalam sekian hari, nol sampai tiga puluh sekian liter. Dengan campuran sekian. Ada kayaknya. ada Pak, ya? Tadi tidak- tidak napak sih tadi Pak, di situ ya? Oh, iya. Mungkin nanti setelah selesai ini mungkin Pak ya. Nanti bisa di situ. Baik, Pak. Agak banyak nih, enggak apa-apa ya, Bu? Atau yang lain mungkin bisa sharing ini. Ya. Kemudian, ini tadi menyampaikan bahwa satu pohon itu hanya satu buah, Pak, ya. Tidak bisa buah dua buah Pak ya, seperti itu ya? Bisa dua buah mbak. Cuman kalau cari idealnya, Nah untuk masuk grid itu satu pak. Kalau dibuahkan dua, sebenarnya tergantung jenis varietasnya sih pak. Kalau ada beberapa varietas yang memang dia akan premium dia ndak memang apa personal size ya. Jadi ndak ndak besar. Ada yang bisa dibawahkan satu, ada dibawahkan dua. Tapi pada intinya mungkin antar grade A grade B itu sendiri mungkin ada tabelnya, Pak, ya. Agrade A sekian liter, eh sekian kilo sampai sekian, B sekian sampai sekian, sekian sampai sekian. Mungkin ada tabelnya, Pak. Mungkin, Pak. Nanti disampaikan juga minta tolong, Pak. uh Iya, nggak apa-apa sekarang. Untuk grade A nya itu kalau untuk tipe-tipe melon yang personal itu kan satu koma dua up. Satu koma dua up sampai satu koma delapan untuk grade A nya. Kayak tiba-tiba talent tipe Fujisawa, tiba-tiba melon-melon premium. Jadi ada lagi melon yang memang kayak itu besar. besar. diputus-putus suaranya ya? Iya. Halo? ee putus-putus suaranya ya Pak? Iya. Mhm. Kalau kurang apa-apa ditutup dulu videonya supaya lancar. Iya, iya, ya, coba. Halo? Iya, iya. Sudah ada Pak, jelas. Untuk grad ya tadi ya? Ya, grade A grade B grade C. Untuk grade A nya itu satu koma dua sampai satu koma delapan. grade B. Mungkin di bawah ternyata di bawah ah grid B nya di bawah satu koma dua sampai satu kilo. Oke. Grade C nya di atas satu koma delapan atau bagaimana, Pak? Atau ada ada grade C. Enggak ada Pak, habis- habis aja Pak ya, seperti itu ya? Iya. Iya. Baik sekali. Kemudian ee saya terkait dengan ee keriting daun, Pak. Ini keriting daun itu kan ada yang disebabkan karena virus, ada yang disebabkan karena hama. Tadi kalau tidak salah, ee menyampaikannya seperti itu, Pak, ya. Nah, yang saya pertanyakan itu membedakan antara karena- karena virus dan karena serangan hama. Nah, bila karena serangan hama misalkan, ee satu itu membedakan aja dulu, Pak. Mungkin, Pak. Itu bagaimana, Pak? Ya. Kalau serangan hama, itu bisa sembuh kembali Pak. Kalau dia memang murni virus, itu dikasih nutrisi atau zat pengeturuanama tetap tidak bisa sembuh dia. Dia akan tetap apa ya, keritingnya ngeruntel sampai biasanya pupusnya kering biasanya. Pupus artinya pupus itu artinya pucuk, Pak, ya, seperti itu ya? Iya, pucuk titik tumbuh pucuknya itu kering biasanya. Dia akan layu, terus kering, kuning itu, itu murni virus itu, Pak. Oke. Nah, ini Pak, bila terkena virus, ee tadi mungkin tidak bisa diobati, Pak, ya, seperti itu ya? Iya, iya. Berarti kondisinya harus dicabut, Pak, ya, seperti itu ya? Dibuang, dibuang dibuang ya itu ya. Kalau misalkan kena virus itu kondisinya mungkin ee pucuknya itu ee kondisinya kering, penanganannya dicabut. Nah, bila kena- bila kena hama, itu kan keriting, Pak, ya. Tapi sama-sama keriting mungkin Pak ya, seperti itu ya? Iya, sama-sama keriting. ee Kalau kena hama, biasanya setelah hama itu kita selesaikan dan kita berikan nutrisi lagi, ee akan jalan lagi pupusnya Pak. Nah, ee jalan lagi pupusnya, Pak? Meskipun sudah kering, Pak, ya? Oh kalau kena hama nggak sampai kering, mbak. Ada sih beberapa yang sampai kering juga. Cuma jarang sih Pak, kalau kena hama itu sampai ker itu jarang. Baik. Nah, kalau kena hama Pak, taruhlah ee keriting. Kemudian kita treatment dan akhirnya sehat lagi. Nah, apakah akan berdampak ke terhadap kualitas buahnya itu sendiri, Pak? ee Selama ini enggak sih Pak, aman sih Pak. Asalkan pupus itu jalan lagi normal, itu jalan normal dan ee daun itu nor- normal. Kalau normal sekali enggak sih Pak, biasanya pupus jalan dan daun itu mungkin nggak selebar yang nggak kena di awal, itu buahnya masih bagus, masih masuk standar. Masih masuk ya, masuk mas- masih masuk di boleh dikatakan di masuk di grade A apa ya, seperti itu ya? Iya. Asalkan ukuran break nya terhadap mungkin sama saja Pak, ya? Kalau rasa sama Pak, enggak pengaruh juga, mungkin di ukurannya yang enggak bisa maksimal. Tapi untuk mencapai bobot satu koma dua masih dapat biasanya. Masih bisa, Pak, ya? Oke. Nah, itu terhadap untuk yang keriting daun, Pak. Kalau terhadap pusarium, Pak. ee Lu, Pak. ee Apakah itu bisa ee ada penanganannya sendiri atau bagaimana Pak ya? Satu dari sisi ciri-cirinya, Pak. Kemudian setelah si ciri-cirinya aja dulu, itu seperti apa, Pak, ya? Kalau misalkan si melonnya itu kena pusarium, Pak. Nah, Pusarium itu gini Pak, dia akan layu ya. Kita tahunya itu sudah terinfeksi rata-rata. Jadi, uh Jarang kita nggak tahu. Jadi kita tahunya setelah dia terinfeksi fusarium. Cuman stadiumnya mungkin yang beda. Jadi pada saat uh terserah. Kang itu biasanya tanaman itu pagi seger. Nanti siang dikit kena panas, dia agak loyo, agak layo. Nah itu tanda-tanda salah satunya. Kalau dia ada kekurangan air, kondisi seperti itu berarti dia kena usario, Mbak. Tidak ada penanganan berarti itu harus cabut ya itu ya. Pada saat itu belum parah ya stadiumnya belum parah itu masih bisa. Kita lakukan pengocoran nanti dengan hayati tadi dengan trikoderma pak ya. Kalau nanti dengan trikoderma itu satu hari dua hari itu tidak mampu, baru kita gunakan yang kimiawi. Pak, kalau trikoderma itu ee saya mencari, Pak, di toko, tapi adanya trikoplus. Sama enggak, Pak, ya? Triko plus ee Sudah sih ya, sudah. Cuman saya kebetulan kan ee adanya di, saya mencari di trikoderma, di pertanian, di toko pertanian. Tapi adanya itu trikoplus, Pak. Coba nanti di IPB Pak yang bagus Pak. Di IPB ada kayaknya. Saya dulu sering komunikasi dengan di sama di IPB Pak. Kalau di IB kayaknya bagus Pak. I- IPP Institut Pertanian Bogor maksudnya, Pak? Iya. Oh, aduh, ini ba- barangkali nanti ada link nya, Pak. Kebetulan saya belum ada link nya nih. Oh, iya, iya, coba nanti Pak. Saya dulu kan sama Profesor Anas sama Pak Doktor Widodo itu kan sering komunikasi untuk penanganan secara hayati sih Pak. Jadi mereka kan memang mengembangkan jamur trikoderma yang kuat sih. Selama ini yang dijual di toko kan hanya sekedar turunan, kayak merek-merek yang ada di toko itu. Kita juga enggak tahu sih, Pak. Kalau itu, ya itu Pak, saya mencari itu enggak dapat-dapat Pak. Sampai toko pertanian, adanya t- trikoplus. Akhirnya saya pakai itu aja. Dicoba aja kalau itu mampu ya bagus berarti. Oh, ee saya hanya pencegahan, Pak. Di situ belum ada ini sih ya, ininya. Tapi ini enggak Pak ya, kira-kira ee apa namanya, ee saya ee lupa ya, komposisinya juga lupa ininya. ee Nanti mungkin saya share di- di luar ini, Pak, ke Bapak mungkin bisa. Kemudian ini, Pak. ke masa pruning, Pak. ee Tadi itu kan ada yang di bawah po- di bawah buah, dan ada di atas buah. Kalau tidak se- kalau tidak salah, kalau itu lima belas bu- lima belas daun di atas buah. Atau berapa, Pak? Ini ya, kira-kira, Pak. Ada bisa dihilangin Pak, itu Pak? Kalau untuk pruning yang di bawah buah itu kan ee untuk menjaga kelembaban di sekitar pangkal tanaman sama buah supaya ee sirkulasi udaranya lancar dan tidak menyimpulkan penyakit dan nanti buahnya bisa maksimal. Terus kalau yang di atas buah tadi itu topping Pak. Jadi di topping di ee lima belas daun setelah buah. Jadi pucuknya itu di topping Jadi kalau yang di pruning ee setiap Sur yang keluar dari setiap ketiak daun itu diin bukan daunnya. Jadi, ee setelah itu kan setiap ketiak daun kan pasti keluar sulur loh Pak. Itu dirempes, dirempel gitu. Hmm. Kalau yang di bawah buah, Pak, itu berapa buah Pak? ee Berapa daun, Pak? Yang mana? Yang ada di atas buah, ada yang di bawah buah, Pak. Nah, yang di bawah-bawah itu kan tadi dari kecil kan sampai ee ruas daun ke sepuluh, uh setiap sulur yang keluar dari setiap keti daun kan kita kita rempel ya, kita potong, kita rempes lah ya. Baru nanti ee sulur yang di sepuluh ke atas sampai lima belas, nanti kita pelihara sampai kita polinasi selesai sampai bakal jadi buah, baru nanti kita sisakan satu atau dua. Nah sisanya kit- uh setiap sulur yang di atas itu kita rempes. Terus nanti lima belas daun ke atas, kita hitung daun dari buah yang kita pelihara, kita hitung sampai lima belas daun di atas buah, ujung pupus kita topping Mbak. Topping itu maksudnya gimana, Pak? Aduh. Ting itu ujung pupusnya kita potong, Pak. Setelah? Setelah? Setelah lima belas di atas buah tadi. ee lima belas buah, lima belas daun di atas buah itu ee pucuknya dipotong, Pak, ya? Iya, ditopeng dipotong. Baik. Pak Deng boleh ada pertanyaan lagi, mungkin satu lagi ya, Pak, untuk yang lainnya? Oh, silahkan nyalain dulu Bu, mungkin masih siap nyalain dulu. Baik. Terima kasih Pak Deng. ee untuk Bapak Ibu sobat kelas terubu, silahkan yang ingin bertanya, ini ada pertanyaan dari Pak Dodi, Pak Ali. Terkait analisis usaha, mungkin ee nanti cara rincinya juga jika ada izin nanti bisa di- share di grup ya Pak Ali. Namun secara gambaran mungkin Pak, dari misalnya biaya produksi per buah itu biasanya mengeluarkan berapa gitu? Dari segi pemupukan dan perawatan mungkin ya? Mhm. Kalau ee untuk HPP nya pertanaman, itu di angka sepuluh sampai dua belas ribu. Sepuluh sampai dua belas ribu ya, Pak? Iya. Iya. Kalau untuk biaya investasi green house green house bambu, ee dengan ukuran yang biasanya untuk pemula gitu, biasanya sekitar berapa Pak? Kalau untuk greenhouse bambu, kita hitung per meternya itu sekitar seratus ribu. Per meter seratus ribu ya Pak ya? Mhm, baik. Nah, ini juga ada pertanyaan dari Pak Dodi, Pak. ee Apakah memungkinkan semisal untuk menjalin kemitraan atau kerja sama dengan misalnya sekarang ada green house yang ada gitu. Untuk selanjutnya mungkin terkait penanaman modal ya, Pak? Kalau di Pak Ali, ee sistemnya bagaimana Pak? Membuka kemitraan enggak atau kerjasama? Kalau kita selama ini buka kemitraan, cuman kita kan mitra dari Banyuwangi sampai Bogor ada Bu ya. Jadi ee kita kemitraan hanya pendampingan ee budidaya, terus nanti kita beli hasil panennya. Jadi, ee benih yang mau ditanam kita sarankan, apa saja yang masuk market kita. Jadi nanti kita pendampingkan proses budidayanya terus ee nanti paska panennya kita yang beli. Sama sama penampingan Pak ya, ininya Pak Ali. Pendampingan dari mulai A sampai Z. Iya, cuman pendampingannya kita kan biasanya online Pak. Karena posisi saya kan di Banyuwangi, ya. Ya, bisa video call kan Pak ya? Nah, bisa video call bisa. Cuman kan untuk datang ke lokasi masih tidak memungkinkan karena memang banyak yang dikerjakan. Siap, siap. Baik, siap. Terima kasih, Pak Ali, ee seperti itu, Pak, tadi Pak Dede yang bertanya ya. Selanjutnya untuk tadi bertanya juga mengenai yang offline mungkin ya Bapak Ibu juga menunggu kelasnya gitu. Jadi nanti boleh dipantengin terus aja informasinya di kelas Trubus, di media sosialnya maupun nanti di grup gitu. Akan di- share apabila ada pelatihan yang offline. Ya, silahkan Pak Heri. Oh iya. ee Pak bertanya, Pak, ini tadi kan sudah diinformasikan tentang ee irigasi tetes. Nah itu banyak sekali ternyata yang dibutuhkan ee pupuk pupukpupuk untuk membuatabix nya. Nah kalau misalnya digunakan untuk satu poly bag itu sekitar ee satu ee satu liter per poly bag Nah, kalau misalnya dikalikan seratus kan cukup banyak dan dikalikan ee yang banyak juga sih jadinya banyak juga gitu. Apa tidak sebaiknya kalau misalnya menggunakan sistem yang NFT atau DFT yang airnya yang cuman ya diputar saja seperti itu. Apa ee mana yang lebih bagus ini Pak? Yang irigasi tetes ataukah yang DFT itu Pak? Untuk kelebihan dan kekurangannya Pak. Oke, siap-siap. Jadi gini, ee setiap itu punya kelebihan dan kekurangan. Kalau untuk NFT sama DFT itu memang lebih murah biayanya. Cuman ee biasanya kalau sudah kena penyakit itu cepat sekali menular. Satu kena dalam satu aliran itu pasti kena semua, kena. Taruhlah kena fusarium satu. Itu serwet semua bisa kena semua. Terus ee untuk kualitas buah. Selama ini yang NFT life time penyimpanan buahnya kurang panjang. Jadi, kalau memang mau untuk produksi di NFT kita harus benar-benar menyiapkan market kita, jualan kita, jadi produksi kita ee seberapa, pasar kita berapa, jadi nanti setelah kita kirim ke toko itu tiga hari harus terjual semua, biar tidak terjadi kerusakan buah. Selama ini, Kita juga bermita dengan NFT dan uh banyak problem pada saat kita kirim ke toko, di toko itu lebih dari satu minggu sudah pada rusak buahnya. Makanya uh kalau mau pakai NFT sama DFT uh harus kita benar-benar uh persiapkan market kita. Jualan kita jangan sampai lebih dari lima hari. Itu terlalu beresiko nanti Pak. Oh iya. Biasanya ee maksimal berapa hari itu Pak, untuk penyimpanan kalau menggunakan irigasi tetes tadi Pak yang pakai Copit. Oh iya. Satu lagi Pak, ini untuk yang kayak Intanon, Fujisawa begitu kan mahal-mahal itu sampai jutaan itu Pak. Kalau misalnya saya buat sendiri bisa tidak Pak? Asal asalkan nanti itu apa ya break nya dapet, size nya dapet, ya enggak ada masalah. Oh gitu, bisa dari benihnya langsung, Pak. Ya. Dari apa dari buah yang sebelumnya itu. Oh, kalau yang turunannya, Pak. Iya, betul. Kalau turunannya kurang bagus Pak, jangan Pak, saya sarankan Pak. Ya, kalau gini Pak, benih F satu sama F dua itu sudah beda Pak. Jadi ee dari F satu kalau kita ambil turunannya itu banyak ee perubahan nanti Pak. Mulai ee keseragaman bentuk buah, keseragaman rasa, itu sudah beda nanti Pak. Kalau benih F satu masih seragam antara buah yang satu, yang lainnya, kalau memang dia genetiknya manis, manis juga. Tapi kalau F dua itu ada yang manis, ada yang kurang. Jadi ada perubahan dari genetiknya itu sendiri, dari F satu ke F duanya. Kalau untuk skala hobi dimakan sendiri sih aman Pak. Tapi kalau untuk dijual, ee Janganlah Pak, terlalu beresiko. Oh gitu. Untuk ee informasi jual beli, Pak, ini ee kalau ada tips gak Pak? Untuk ee bagaimana menjual ke supermarket atau ke toko-toko buah seperti itu Pak. Tips-triknya gitu Pak.iasinya bagaimana? Kalau saya memang dilamar sama toko kita dari dulu toko itu langsung datang ke kita memang minta di sup. Kalau triknya kita ya. Selama ini kita masih bisa menjaga kualitas sama konsistensi, sampai saat ini masih dipercaya sama toko. Iya, ini kebetulan saya di Makassar, Pak, di Sulawesi. Nah ini sampai sekarang belum ada Pak, apalagi komunitasnya. Kebanyakan sih ee petani melon ya, petani hamparan itu pun yang ee yang dijual yang di pasar-pasar Pak. Yang kalau dari dari luar Jawa biasanya tinggal pendekatan aja sih Bapak mungkin di toko itu kan juga ada sih Pak, kayak manajernya ini bisa kasih sampel aja kalau saya punya melon seperti ini, seperti ini. Cuman rata-rata mereka kan minta konsistensi sih Pak. Kontinuitasnya sih pak, rata-rata. Kontinuitas sama kualitas buahnya itu. Mungkin ini ya Pak, ee apa namanya biasanya supermarket atau toko buah itu mensyaratkan buah yang seperti apa gitu yang mereka terima mungkin barangkali boleh dijelaskan dari pengalaman Pak ya? Iya. Kalau supermarket itu rata-rata mintanya ya buahnya itu berat ideal satu koma dua sampai satu koma delapan Mbak. Terus tampilan visualnya bagus. Terus break nya minimal empat belas, gitu Pak. Terus daya simpan minimal itu satu minggu lebih. Baik. Seperti itu Pak Heri, barangkali bisa jadi gambaran kompetitif lagi. Baik, siap. Baik. Terima kasih banyak Pak Ali. Ya. Baik, terima kasih Pak Heri. Tadi ada pertanyaan dari Pak Wijaya untuk pemupukan dosis ee isi atau ecetnya berapa ya Pak? Tadi sebetulnya sudah dijawabkan juga ya Pak Ali ya? Nah, S itu SC sama PPM sama sih sebenarnya jadi. Kalau memang pakai AC AC nya itu ee rata-rata di dua EC sampai tiga EC lah, maksimal di tiga koma dua SC. Dua sampai tiga, Pak Wijaya. Pak Wijaya ada tanggapan atau sudah cukup? Jika sudah, Bapak Ibu silakan. Terima kasih. yang ingin bertanya, Pak Arif. Pak Dodi, barangkali ada pertanyaan lagi. Atau sudah cukup? Sepertinya belum ada lagi, Pak Ali. Oke, siap. Kalau belum ada lagi, boleh saya nyambung Bu? Silahkan, Pak. Ya. Pak Ali ee izin kembali menyambung kembali yang terkait dengan peserangan hama atau virus. Ini kan misalkan terjadi macet tumbuh, Pak. Nah, ini kalau macet tumbuh, Pak, itu apakah bisa normal kembali atau bagaimana Pak ya, kira-kira, Pak? Kalau normal seperti semula, tidak Pak, cuman bisa tumbuh. ee titik tumbuh itu bisa naik lagi, bisa tumbuh, itu masih bisa buah. Asalkan titik tumbuh tunas tadi itu masih bisa jalan, itu masih buahnya masih bagus nanti Pak. Tapi kalau sudah macet, dia ndak mau tumbuh, taruhlah kondisi tanaman sudah besar Pak ya. Itu biasanya rata-rata nanti di buah cracking Pak, kalau titik tumbuhnya ndak keluar. Tapi kalau masih t- titik tumbuhnya masih bisa keluar, jalan sedikit aja aman, buahnya masih bisa masuk standar. Oke. ee Nah, ini kalau misalkan dalam satu minggu pucuknya itu masih bagus, Pak. Pupuslah bahasa, bahasa ini. Tapi ee dalam beberapa hari itu hidup segan mati tak mau mungkin Pak, seperti itu, Pak. Jadi ee layu pun enggak, kuning pun enggak, tapi posisinya hijau, tapi enggak, enggak, enggak enggak ini ini Pak, apa namanya, ee enggak nambah, enggak nambah apa namanya, enggak nambah tinggi lah. Enggak tinggi. Ya. Udah dua tiga hari ini, Pak. ee Pakai kokopit juga Pak? Pakai kokopit juga? Iya. Pakai kokopit berarti di sini, di sini kan ee bisa kita analisa ee berarti mungkin ada yang bermasalah di kokopitnya atau di air bakunya, Pak. Nah, tapi di sebelahnya, yang sebelahnya kan satu, saya ke satu- satu kokopit itu dua, Pak. Yang sebelahnya bagus, Pak. Yang sebelahnya ee sebelahnya bagus, enggak ada masalah. Cuma yang satunya lagi itu kita mau. Ya, satu playback isi dua. Betul. Mhm, mhm. Berarti kalau gitu yang sebelahnya bagus, sebelahnya ndak, ini ya genetik benihnya berarti bermasalah. Bukan karena serangan hama ya? hama ya, Pak, ya? Enggak. Hanya ada nggak? Nah, kebetulan kan saya sebetulnya gini, Pak, saya- saya cerita sedikit mungkin, Pak. Saya awalnya itu menanam seribu seratus. Cuman yang seribu seratus ini ee kemudian dua minggu kemudian, Saya nan- nanam lagi seribu seratus sebelahnya, Pak. Ada dua GH Nah, tapi dalam dalam dua GH itu dalam satu satu atap itu, Pak. Itu saya saya pemula sih, Pak, sebetulnya. Saya pemula, baru nanam, baru nanam itu saya ee skalanya besar, Pak. Nah, yang seribu- seribu dua ratus itu boleh dikatakan hanya dua puluh lima pohon yang Tumbuh Pak. Boleh dikatakan ee hilanglah seratus persen, Pak. Nah, yang dua minggu kemudian ini, saya tanam, Pak, sekitar seribu dua ratus. Nah, tapi kondisinya sekarang ini ada yang posisi-posisi keriting, ada yang posisi ee normal, Pak. Nah, ee mungkin kan karena mungkin karena hama juga kan, Pak, seperti itu. Memang banyak ketuk kebul, Pak. B, Pak. Mhm. Nah, Ada yang kondisinya, ada beberapa pohon yang kondisinya itu ee masih ee pucuknya, pupusnya itu masih ada. Masih masih bagus lah ininya. Down nya juga hijau, tapi sebenarnya tidak begitu lebar. Tapi hidup segan mati tak mau, Pak. Seperti itu, Pak Ali. Iya, iya, mhm. Apakah itu bisa kembali, Pak, ya? Kalau untuk menormakan kembali, apa treatment nya Pak ya, kira-kira Pak? Sebentar. Ya. Itu dalam satu bangunan Pak ya? Satu bangunan. ee Itu jedahnya berapa hari? Antara tanaman pertama atau tanaman yang kedua? Sekitar dua mingguan. Empat belas hari lah. Empat belas hari, sebenarnya kalau empat belas hari sih masih aman sih Pak. ee Cuman tanaman yang pertama banyak yang keriting, Pak, ya? Tanaman pertama itu banyak keriting dan saya buang. Jadi kurang lebih seribu seratusan Mbak. Mhm. Terus itu ee memang serangan hamanya tinggi atau enggak ada atau gimana? Serangan hamanya itu kebetulan kami pemula, Pak, termasuk saya pemula. Nah, ee dan kebetulan saya percayakan ke teman-teman di lapangan. Nah, ee setelah saya coba cek, saya pun waktu itu tidak mengecek ee tidak apa namanya, Tidak intent ngecek. Nah, ketika saya cek, wah, ini sepertinya kena hama kan keriting semua. Nah, saya minta tolong ke teman yang lebih, lebih tahu, ternyata memang selama itu, selama itu dalam artian dari mulai pembibitan ee pem- kecambahan sampai dengan penanam ke politik itu, mungkin ada yang tidak, apa namanya, ya tidak ada penyemprotan pestisida, insektisida atau pungilah seperti seperti itu, Pak. Akhirnya terserang hamba yang cukup banyak. Nah, seperti itu 'kan, sudahlah tidak bisa diselamatkan 'kan? Akhirnya saya buang yang seribu seratus itu, Pak, yang saya inikan, Pak. Nah, yang untuk yang keduanya itu saya saya tanamlah, saya tanam lagi. Nah, kondisinya ada yang keriting, ada yang memang akhirnya saya treatment dan alhamdulillah Pak, ada yang bagus, ada yang tidak, ada yang yang tadi itu Pak, hidup segan Men tak mau seperti itu, Pak. Hmm. Nah, itu treatment nya seperti apa, Pak, ya, kira-kira Pak Ali? Kalau hidup segan mati tak mau. Kalau dicabut sayang juga sih, Pak, masalahnya kelihatannya siapa, Pak? Kalau lihat dari ceritanya Bapak, berarti kan sebenarnya di awal itu sudah uh kena serangan hama dan di situ mungkin virus juga sudah masuk. Jadi, memang apa ya pak ya? hm sterilisasi lahan itu memang di awal sudah harus benar-benar ditekankan sama ee ee disiplin pekerja, ee kalau memang itu kena virus, jadi pekerja itu ndak boleh pegang tanaman yang kena sama yang ndak kena itu, ee habis pegang yang kena, terus pegang yang kena itu pasti nular itu Pak. Jadi, uh, itu nular Pak, kalau virus Pak. Kalau memang tadi kita habis ee apa ya rempes atau uh apa wwil itu pakai gunting ke tanaman yang sakit, terus pindah tanaman yang sehat. Itu pasti kena itu. Dua tiga hari terus terinfeksi itu Pak. Oke, oke, oke, oke. Oke, jadi gini, kalau memang masih ada yang bisa sembuh, biasanya kita treatment nya gini pak, kita uh lakukan apa ya, ee pernah di flashing nggak pak itu pak? Di plasing itu ee plasing itu 'kan saya di ujungnya itu pakai ini, Pak. Belum, Pak, ininya. ee plasing itu kan saya di ujungnya itu kan kalau tekanannya rendah, plasing itu pembersihan ini, Pak, ya? Pembersihan. ee alirannya, Pak, ya? Iya. Kalau plasing secara ee saya belum begitu ini, Pak. Cuman saya menggunakan di ujungnya itu pakai alat yang pakai secara otomatis plasing Pak. Nah, apakah itu efektif juga saya belum tahu, Pak. Karena GH saya itu kan baru, Pak. Baru berdiri, baru nanam, ketika baru nanam. Kondisinya seperti ini, Pak. Ya ya ya. Gini Pak, jadi gini, jadi memang harus ada gini. Jadi kalau kita di polibek Pak ya, dalam ee pemberian nutrisi kan kita setiap hari. ee idealnya, satu minggu sekali itu harus ada flashing, pencucian di situ. ee Supaya kan memang polib di rancang itu ada apa ya, ada lubangnya, biar ee endapan pupuk yang tidak keserap tadi itu bisa tercuci juga terurai. Jadi, soalnya, kalau nanti endapan itu terlalu tinggi, itu juga menimbulkan keracunan untuk tanaman itu sendiri. Nah gitu kan ee analisanya kita kan jadi bisa ditakutkan. Karena itu juga keracunan ee pupuk juga bisa jadi, terjadi keriting juga bisa. Makanya ee saya tadi kan tanya flashing sudah atau belum? Kalau memang belum, bisa kita lakukan flashing sampai benar-benar apa ya? ee Dua hari sekali untuk pengobatan sih Pak. Ini kita akan flashing sampai ada apa dua hari sekali, kita masukkan nutrisi dengan dosis rendah dulu, kita tambahkan apa ya Pak? semacam hormon atau zat pengatur tumbuh untuk ee memicu perakaran sama titik tumbuh. Nanti bertahap aja, memberikan dosisnya dosis rendah dulu aja untuk apa ya, supaya dia mau jalan dulu. Soalnya kalau dosisnya langsung agak tinggi, Nanti bisa tambah keriting lagi gitu. Karena mungkin porsi pupuk di dalam polybag tadi itu masih terlalu tinggi, pupuk kimia tadi itu. baik. Siap. Aling nanti boleh dilanjut lagi ya, Pak? Boleh, silakan, silahkan ada sesi berikutnya. Baik, kita ke yang lain dulu, Pak. Aling mungkin dua pertanyaan terakhir dari Pak Heri, untuk penyiraman itu, apakah misalnya dalam sehari-hari itu dicampur dengan nutrisi atau diselingi air baku ya, Pak? Ya, air bagus sama nutrisi tadi itu mbak. Jadi, nutrisi tadi itu dimasukkan dalam tangki C itu sudah ada air bakunya, campuran air baku. Jadi uh antara larutan A kan di tangkis sendiri, larutan B tangkis sendiri, nanti dimasukkan ke tangki C itu, di situ ada air bakunya. Jadi ketambahan itu tadi itu mbak. Baik. Kalau semisal untuk Covid, apakah bisa diganti dengan tanah, sekam bakar, dan pupu kadang, Pak Alik? bisa mbak, asal kan? uh apa ya, semua itu tadi sudah steril ya. Kayak patogen nggak terbawa bisa. Nanti kalau uh tidak pakai kokopit, pupuknya bisa pakai pupuk majemuk. Cuman uh penggunaan pupuk majemuk juga harus hati-hati karena beda, kayak dengan pupuk abemik. Nah kalau yang majemuk, pupuk majemuk pupuk konvensional itu masih perlu ee proses apa ya, kayak nitrifikasi dia dari sifatnya yang enggak bisa apa, yang lambat bisa dicerap oleh akar. Bisa ndak apa-apa. Ya, terima kasih Pak. ee pertanyaan terakhir dari Pak Arif untuk misalnya ingin memulai, biasanya membutuhkan modal- mungkin tadi baru greenhouse dan HPP ya, Pak. Kalau misal sekarang pemula ingin memulai budaya melon melon greenhouse berapa yang harus disiapkan dari mulai greenhouse sampai satu kali panen barangkali Pak? Iya, maksudnya biayanya Mbak? Betul, yang harus disiapkan. Nah modal yang harus disiapkan kalau pakai greenhouse bambu kan biaya per meternya untuk apa, ba- bangunannya kan seratus ribu per meter. Nanti tinggalkan luasnya berapa, tinggalkan itu sama Nah, biaya HPP nya per tanaman antaranya sepuluh ribu sampai dua belas ribu tadi. Tergantung luasan sih Mbak. Jadi nanti luas bangunannya berapa, dikalikan tiga itu kan jumlah populasinya. Jadi bisa dihitung sebenarnya Mbak. Baik. Kalau untuk pemula baiknya populasi sekitar berapa Pak? Dengan lu berapa biasanya? Paling enggak ee luasan lima ratus meter per sekilan. Lima ratus meter persegi ya? Baik, terima kasih Pak Ali. ee begitu Pak Arif dan Bapak Ibu, sahabat kelas Trubus. Mohon maaf ee barangkali itu pertanyaan terakhir ya. Dan sebelum kita tutup, silahkan Pak Ali jika ingin ada closing statement atau saran untuk misalnya Bapak Ibu yang ingin memulai greenhouse melon. Ya, uh untuk teman-teman nggak usah ragu-ragu kalau mau memulai usaha untuk greenhouse bambu atau greenhouse besi untuk tanam melon. uh sampai saat ini uh pasar untuk pasar apa buah melon hidroponik atau dalam greenhouse masih terbuka luas. Jangan takut untuk memulai. Terima kasih. Ijin Bu, Ibu Budiator. ee Iya, Pak. Kita ada grup ya, dengan Pak Ali ini, Bu? Oh, ada? Ada? Ada ya? Iya. Siap, siap. Ada. Nanti dilanjut aja, dilanjut. Di grup mungkin Bu, untuk konsultasinya? Ya. Boleh, boleh, Pak Ade, ya. Baik, terima kasih. Baik, terima kasih, Bu. Ya. Baik, sama-sama. Pak Ali juga terima kasih banyak atas sharing dan ilmunya mengenai greenhouse melon. Nanti juga izin kami invite ke grup yang selama satu bulan ke depan bisa berkonsultasi dengan Pak Ali ya, Pak? Siap, siap, siap. Baik, terima kasih Pak Ali, sehat-sehat selalu. Bapak, Ibu, sahabat kelas Tubus, ee kita akhiri kelas Tubus kali ini. Untuk kelas offline yang tadi ditanyakan atau dengan kelas-kelas lainnya, nanti bisa ee di apa namanya? informasinya di- follow up di media sosialnya www dot Castrubus dot ID ataupun di Instagram Castrubus. Terima kasih banyak, mohon maaf apabila banyak kesalahan, ee sampai jumpa di kelas Tubus yang lainnya. Assalamualaikum Warahmatullahi wabarakatuh. Iya.
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transkripsi: Pak Ali untuk dibuka kembali barangkali ya videonya ya, Pak? Sudah stabil. Gimana bukanya? Mas Tasya boleh minta tolong? Barangkali dikunci? Iya, kayaknya dikunci. Baik. Sambil menunggu untuk dibuka videonya, ee Bapak Ibu juga bisa bertanya ya, langsung kepada Pak Ali. Tadi ada Pak Adeng, silahkan Pak. Iya. Selamat siang, Bu. Ini terkait dengan ee tadi disampaikan yang ee pupuk abimik ya. Abimik. Nah itu, itu kan ada komposisi, Pak ya. Komposisi itu untuk per berapa liter Pak ya? Dengan yang disampaikan itu ada tujuh belas kilo, sekian kilo, seperti itu kan? Halo? Iya. Halo, halo. Iya. Dua ratus liter, Pak. Oh, per dua ratus liter Pak, itu ya? Oke. Iya. Kemudian ee itu kan dijelaskan juga, Pak, antara ee umur melon, AST ya, dengan ee kuantitas ee apa namanya? pemakaiannya. Dalam artian mililiter ya. Itu ada enggak Pak, tabelnya, Pak, ya? Dalam sekian hari, nol sampai tiga puluh sekian liter. Dengan campuran sekian. Ada kayaknya. ada Pak, ya? Tadi tidak- tidak napak sih tadi Pak, di situ ya? Oh, iya. Mungkin nanti setelah selesai ini mungkin Pak ya. Nanti bisa di situ. Baik, Pak. Agak banyak nih, enggak apa-apa ya, Bu? Atau yang lain mungkin bisa sharing ini. Ya. Kemudian, ini tadi menyampaikan bahwa satu pohon itu hanya satu buah, Pak, ya. Tidak bisa buah dua buah Pak ya, seperti itu ya? Bisa dua buah mbak. Cuman kalau cari idealnya, Nah untuk masuk grid itu satu pak. Kalau dibuahkan dua, sebenarnya tergantung jenis varietasnya sih pak. Kalau ada beberapa varietas yang memang dia akan premium dia ndak memang apa personal size ya. Jadi ndak ndak besar. Ada yang bisa dibawahkan satu, ada dibawahkan dua. Tapi pada intinya mungkin antar grade A grade B itu sendiri mungkin ada tabelnya, Pak, ya. Agrade A sekian liter, eh sekian kilo sampai sekian, B sekian sampai sekian, sekian sampai sekian. Mungkin ada tabelnya, Pak. Mungkin, Pak. Nanti disampaikan juga minta tolong, Pak. uh Iya, nggak apa-apa sekarang. Untuk grade A nya itu kalau untuk tipe-tipe melon yang personal itu kan satu koma dua up. Satu koma dua up sampai satu koma delapan untuk grade A nya. Kayak tiba-tiba talent tipe Fujisawa, tiba-tiba melon-melon premium. Jadi ada lagi melon yang memang kayak itu besar. besar. diputus-putus suaranya ya? Iya. Halo? ee putus-putus suaranya ya Pak? Iya. Mhm. Kalau kurang apa-apa ditutup dulu videonya supaya lancar. Iya, iya, ya, coba. Halo? Iya, iya. Sudah ada Pak, jelas. Untuk grad ya tadi ya? Ya, grade A grade B grade C. Untuk grade A nya itu satu koma dua sampai satu koma delapan. grade B. Mungkin di bawah ternyata di bawah ah grid B nya di bawah satu koma dua sampai satu kilo. Oke. Grade C nya di atas satu koma delapan atau bagaimana, Pak? Atau ada ada grade C. Enggak ada Pak, habis- habis aja Pak ya, seperti itu ya? Iya. Iya. Baik sekali. Kemudian ee saya terkait dengan ee keriting daun, Pak. Ini keriting daun itu kan ada yang disebabkan karena virus, ada yang disebabkan karena hama. Tadi kalau tidak salah, ee menyampaikannya seperti itu, Pak, ya. Nah, yang saya pertanyakan itu membedakan antara karena- karena virus dan karena serangan hama. Nah, bila karena serangan hama misalkan, ee satu itu membedakan aja dulu, Pak. Mungkin, Pak. Itu bagaimana, Pak? Ya. Kalau serangan hama, itu bisa sembuh kembali Pak. Kalau dia memang murni virus, itu dikasih nutrisi atau zat pengeturuanama tetap tidak bisa sembuh dia. Dia akan tetap apa ya, keritingnya ngeruntel sampai biasanya pupusnya kering biasanya. Pupus artinya pupus itu artinya pucuk, Pak, ya, seperti itu ya? Iya, pucuk titik tumbuh pucuknya itu kering biasanya. Dia akan layu, terus kering, kuning itu, itu murni virus itu, Pak. Oke. Nah, ini Pak, bila terkena virus, ee tadi mungkin tidak bisa diobati, Pak, ya, seperti itu ya? Iya, iya. Berarti kondisinya harus dicabut, Pak, ya, seperti itu ya? Dibuang, dibuang dibuang ya itu ya. Kalau misalkan kena virus itu kondisinya mungkin ee pucuknya itu ee kondisinya kering, penanganannya dicabut. Nah, bila kena- bila kena hama, itu kan keriting, Pak, ya. Tapi sama-sama keriting mungkin Pak ya, seperti itu ya? Iya, sama-sama keriting. ee Kalau kena hama, biasanya setelah hama itu kita selesaikan dan kita berikan nutrisi lagi, ee akan jalan lagi pupusnya Pak. Nah, ee jalan lagi pupusnya, Pak? Meskipun sudah kering, Pak, ya? Oh kalau kena hama nggak sampai kering, mbak. Ada sih beberapa yang sampai kering juga. Cuma jarang sih Pak, kalau kena hama itu sampai ker itu jarang. Baik. Nah, kalau kena hama Pak, taruhlah ee keriting. Kemudian kita treatment dan akhirnya sehat lagi. Nah, apakah akan berdampak ke terhadap kualitas buahnya itu sendiri, Pak? ee Selama ini enggak sih Pak, aman sih Pak. Asalkan pupus itu jalan lagi normal, itu jalan normal dan ee daun itu nor- normal. Kalau normal sekali enggak sih Pak, biasanya pupus jalan dan daun itu mungkin nggak selebar yang nggak kena di awal, itu buahnya masih bagus, masih masuk standar. Masih masuk ya, masuk mas- masih masuk di boleh dikatakan di masuk di grade A apa ya, seperti itu ya? Iya. Asalkan ukuran break nya terhadap mungkin sama saja Pak, ya? Kalau rasa sama Pak, enggak pengaruh juga, mungkin di ukurannya yang enggak bisa maksimal. Tapi untuk mencapai bobot satu koma dua masih dapat biasanya. Masih bisa, Pak, ya? Oke. Nah, itu terhadap untuk yang keriting daun, Pak. Kalau terhadap pusarium, Pak. ee Lu, Pak. ee Apakah itu bisa ee ada penanganannya sendiri atau bagaimana Pak ya? Satu dari sisi ciri-cirinya, Pak. Kemudian setelah si ciri-cirinya aja dulu, itu seperti apa, Pak, ya? Kalau misalkan si melonnya itu kena pusarium, Pak. Nah, Pusarium itu gini Pak, dia akan layu ya. Kita tahunya itu sudah terinfeksi rata-rata. Jadi, uh Jarang kita nggak tahu. Jadi kita tahunya setelah dia terinfeksi fusarium. Cuman stadiumnya mungkin yang beda. Jadi pada saat uh terserah. Kang itu biasanya tanaman itu pagi seger. Nanti siang dikit kena panas, dia agak loyo, agak layo. Nah itu tanda-tanda salah satunya. Kalau dia ada kekurangan air, kondisi seperti itu berarti dia kena usario, Mbak. Tidak ada penanganan berarti itu harus cabut ya itu ya. Pada saat itu belum parah ya stadiumnya belum parah itu masih bisa. Kita lakukan pengocoran nanti dengan hayati tadi dengan trikoderma pak ya. Kalau nanti dengan trikoderma itu satu hari dua hari itu tidak mampu, baru kita gunakan yang kimiawi. Pak, kalau trikoderma itu ee saya mencari, Pak, di toko, tapi adanya trikoplus. Sama enggak, Pak, ya? Triko plus ee Sudah sih ya, sudah. Cuman saya kebetulan kan ee adanya di, saya mencari di trikoderma, di pertanian, di toko pertanian. Tapi adanya itu trikoplus, Pak. Coba nanti di IPB Pak yang bagus Pak. Di IPB ada kayaknya. Saya dulu sering komunikasi dengan di sama di IPB Pak. Kalau di IB kayaknya bagus Pak. I- IPP Institut Pertanian Bogor maksudnya, Pak? Iya. Oh, aduh, ini ba- barangkali nanti ada link nya, Pak. Kebetulan saya belum ada link nya nih. Oh, iya, iya, coba nanti Pak. Saya dulu kan sama Profesor Anas sama Pak Doktor Widodo itu kan sering komunikasi untuk penanganan secara hayati sih Pak. Jadi mereka kan memang mengembangkan jamur trikoderma yang kuat sih. Selama ini yang dijual di toko kan hanya sekedar turunan, kayak merek-merek yang ada di toko itu. Kita juga enggak tahu sih, Pak. Kalau itu, ya itu Pak, saya mencari itu enggak dapat-dapat Pak. Sampai toko pertanian, adanya t- trikoplus. Akhirnya saya pakai itu aja. Dicoba aja kalau itu mampu ya bagus berarti. Oh, ee saya hanya pencegahan, Pak. Di situ belum ada ini sih ya, ininya. Tapi ini enggak Pak ya, kira-kira ee apa namanya, ee saya ee lupa ya, komposisinya juga lupa ininya. ee Nanti mungkin saya share di- di luar ini, Pak, ke Bapak mungkin bisa. Kemudian ini, Pak. ke masa pruning, Pak. ee Tadi itu kan ada yang di bawah po- di bawah buah, dan ada di atas buah. Kalau tidak se- kalau tidak salah, kalau itu lima belas bu- lima belas daun di atas buah. Atau berapa, Pak? Ini ya, kira-kira, Pak. Ada bisa dihilangin Pak, itu Pak? Kalau untuk pruning yang di bawah buah itu kan ee untuk menjaga kelembaban di sekitar pangkal tanaman sama buah supaya ee sirkulasi udaranya lancar dan tidak menyimpulkan penyakit dan nanti buahnya bisa maksimal. Terus kalau yang di atas buah tadi itu topping Pak. Jadi di topping di ee lima belas daun setelah buah. Jadi pucuknya itu di topping Jadi kalau yang di pruning ee setiap Sur yang keluar dari setiap ketiak daun itu diin bukan daunnya. Jadi, ee setelah itu kan setiap ketiak daun kan pasti keluar sulur loh Pak. Itu dirempes, dirempel gitu. Hmm. Kalau yang di bawah buah, Pak, itu berapa buah Pak? ee Berapa daun, Pak? Yang mana? Yang ada di atas buah, ada yang di bawah buah, Pak. Nah, yang di bawah-bawah itu kan tadi dari kecil kan sampai ee ruas daun ke sepuluh, uh setiap sulur yang keluar dari setiap keti daun kan kita kita rempel ya, kita potong, kita rempes lah ya. Baru nanti ee sulur yang di sepuluh ke atas sampai lima belas, nanti kita pelihara sampai kita polinasi selesai sampai bakal jadi buah, baru nanti kita sisakan satu atau dua. Nah sisanya kit- uh setiap sulur yang di atas itu kita rempes. Terus nanti lima belas daun ke atas, kita hitung daun dari buah yang kita pelihara, kita hitung sampai lima belas daun di atas buah, ujung pupus kita topping Mbak. Topping itu maksudnya gimana, Pak? Aduh. Ting itu ujung pupusnya kita potong, Pak. Setelah? Setelah? Setelah lima belas di atas buah tadi. ee lima belas buah, lima belas daun di atas buah itu ee pucuknya dipotong, Pak, ya? Iya, ditopeng dipotong. Baik. Pak Deng boleh ada pertanyaan lagi, mungkin satu lagi ya, Pak, untuk yang lainnya? Oh, silahkan nyalain dulu Bu, mungkin masih siap nyalain dulu. Baik. Terima kasih Pak Deng. ee untuk Bapak Ibu sobat kelas terubu, silahkan yang ingin bertanya, ini ada pertanyaan dari Pak Dodi, Pak Ali. Terkait analisis usaha, mungkin ee nanti cara rincinya juga jika ada izin nanti bisa di- share di grup ya Pak Ali. Namun secara gambaran mungkin Pak, dari misalnya biaya produksi per buah itu biasanya mengeluarkan berapa gitu? Dari segi pemupukan dan perawatan mungkin ya? Mhm. Kalau ee untuk HPP nya pertanaman, itu di angka sepuluh sampai dua belas ribu. Sepuluh sampai dua belas ribu ya, Pak? Iya. Iya. Kalau untuk biaya investasi green house green house bambu, ee dengan ukuran yang biasanya untuk pemula gitu, biasanya sekitar berapa Pak? Kalau untuk greenhouse bambu, kita hitung per meternya itu sekitar seratus ribu. Per meter seratus ribu ya Pak ya? Mhm, baik. Nah, ini juga ada pertanyaan dari Pak Dodi, Pak. ee Apakah memungkinkan semisal untuk menjalin kemitraan atau kerja sama dengan misalnya sekarang ada green house yang ada gitu. Untuk selanjutnya mungkin terkait penanaman modal ya, Pak? Kalau di Pak Ali, ee sistemnya bagaimana Pak? Membuka kemitraan enggak atau kerjasama? Kalau kita selama ini buka kemitraan, cuman kita kan mitra dari Banyuwangi sampai Bogor ada Bu ya. Jadi ee kita kemitraan hanya pendampingan ee budidaya, terus nanti kita beli hasil panennya. Jadi, ee benih yang mau ditanam kita sarankan, apa saja yang masuk market kita. Jadi nanti kita pendampingkan proses budidayanya terus ee nanti paska panennya kita yang beli. Sama sama penampingan Pak ya, ininya Pak Ali. Pendampingan dari mulai A sampai Z. Iya, cuman pendampingannya kita kan biasanya online Pak. Karena posisi saya kan di Banyuwangi, ya. Ya, bisa video call kan Pak ya? Nah, bisa video call bisa. Cuman kan untuk datang ke lokasi masih tidak memungkinkan karena memang banyak yang dikerjakan. Siap, siap. Baik, siap. Terima kasih, Pak Ali, ee seperti itu, Pak, tadi Pak Dede yang bertanya ya. Selanjutnya untuk tadi bertanya juga mengenai yang offline mungkin ya Bapak Ibu juga menunggu kelasnya gitu. Jadi nanti boleh dipantengin terus aja informasinya di kelas Trubus, di media sosialnya maupun nanti di grup gitu. Akan di- share apabila ada pelatihan yang offline. Ya, silahkan Pak Heri. Oh iya. ee Pak bertanya, Pak, ini tadi kan sudah diinformasikan tentang ee irigasi tetes. Nah itu banyak sekali ternyata yang dibutuhkan ee pupuk pupukpupuk untuk membuatabix nya. Nah kalau misalnya digunakan untuk satu poly bag itu sekitar ee satu ee satu liter per poly bag Nah, kalau misalnya dikalikan seratus kan cukup banyak dan dikalikan ee yang banyak juga sih jadinya banyak juga gitu. Apa tidak sebaiknya kalau misalnya menggunakan sistem yang NFT atau DFT yang airnya yang cuman ya diputar saja seperti itu. Apa ee mana yang lebih bagus ini Pak? Yang irigasi tetes ataukah yang DFT itu Pak? Untuk kelebihan dan kekurangannya Pak. Oke, siap-siap. Jadi gini, ee setiap itu punya kelebihan dan kekurangan. Kalau untuk NFT sama DFT itu memang lebih murah biayanya. Cuman ee biasanya kalau sudah kena penyakit itu cepat sekali menular. Satu kena dalam satu aliran itu pasti kena semua, kena. Taruhlah kena fusarium satu. Itu serwet semua bisa kena semua. Terus ee untuk kualitas buah. Selama ini yang NFT life time penyimpanan buahnya kurang panjang. Jadi, kalau memang mau untuk produksi di NFT kita harus benar-benar menyiapkan market kita, jualan kita, jadi produksi kita ee seberapa, pasar kita berapa, jadi nanti setelah kita kirim ke toko itu tiga hari harus terjual semua, biar tidak terjadi kerusakan buah. Selama ini, Kita juga bermita dengan NFT dan uh banyak problem pada saat kita kirim ke toko, di toko itu lebih dari satu minggu sudah pada rusak buahnya. Makanya uh kalau mau pakai NFT sama DFT uh harus kita benar-benar uh persiapkan market kita. Jualan kita jangan sampai lebih dari lima hari. Itu terlalu beresiko nanti Pak. Oh iya. Biasanya ee maksimal berapa hari itu Pak, untuk penyimpanan kalau menggunakan irigasi tetes tadi Pak yang pakai Copit. Oh iya. Satu lagi Pak, ini untuk yang kayak Intanon, Fujisawa begitu kan mahal-mahal itu sampai jutaan itu Pak. Kalau misalnya saya buat sendiri bisa tidak Pak? Asal asalkan nanti itu apa ya break nya dapet, size nya dapet, ya enggak ada masalah. Oh gitu, bisa dari benihnya langsung, Pak. Ya. Dari apa dari buah yang sebelumnya itu. Oh, kalau yang turunannya, Pak. Iya, betul. Kalau turunannya kurang bagus Pak, jangan Pak, saya sarankan Pak. Ya, kalau gini Pak, benih F satu sama F dua itu sudah beda Pak. Jadi ee dari F satu kalau kita ambil turunannya itu banyak ee perubahan nanti Pak. Mulai ee keseragaman bentuk buah, keseragaman rasa, itu sudah beda nanti Pak. Kalau benih F satu masih seragam antara buah yang satu, yang lainnya, kalau memang dia genetiknya manis, manis juga. Tapi kalau F dua itu ada yang manis, ada yang kurang. Jadi ada perubahan dari genetiknya itu sendiri, dari F satu ke F duanya. Kalau untuk skala hobi dimakan sendiri sih aman Pak. Tapi kalau untuk dijual, ee Janganlah Pak, terlalu beresiko. Oh gitu. Untuk ee informasi jual beli, Pak, ini ee kalau ada tips gak Pak? Untuk ee bagaimana menjual ke supermarket atau ke toko-toko buah seperti itu Pak. Tips-triknya gitu Pak.iasinya bagaimana? Kalau saya memang dilamar sama toko kita dari dulu toko itu langsung datang ke kita memang minta di sup. Kalau triknya kita ya. Selama ini kita masih bisa menjaga kualitas sama konsistensi, sampai saat ini masih dipercaya sama toko. Iya, ini kebetulan saya di Makassar, Pak, di Sulawesi. Nah ini sampai sekarang belum ada Pak, apalagi komunitasnya. Kebanyakan sih ee petani melon ya, petani hamparan itu pun yang ee yang dijual yang di pasar-pasar Pak. Yang kalau dari dari luar Jawa biasanya tinggal pendekatan aja sih Bapak mungkin di toko itu kan juga ada sih Pak, kayak manajernya ini bisa kasih sampel aja kalau saya punya melon seperti ini, seperti ini. Cuman rata-rata mereka kan minta konsistensi sih Pak. Kontinuitasnya sih pak, rata-rata. Kontinuitas sama kualitas buahnya itu. Mungkin ini ya Pak, ee apa namanya biasanya supermarket atau toko buah itu mensyaratkan buah yang seperti apa gitu yang mereka terima mungkin barangkali boleh dijelaskan dari pengalaman Pak ya? Iya. Kalau supermarket itu rata-rata mintanya ya buahnya itu berat ideal satu koma dua sampai satu koma delapan Mbak. Terus tampilan visualnya bagus. Terus break nya minimal empat belas, gitu Pak. Terus daya simpan minimal itu satu minggu lebih. Baik. Seperti itu Pak Heri, barangkali bisa jadi gambaran kompetitif lagi. Baik, siap. Baik. Terima kasih banyak Pak Ali. Ya. Baik, terima kasih Pak Heri. Tadi ada pertanyaan dari Pak Wijaya untuk pemupukan dosis ee isi atau ecetnya berapa ya Pak? Tadi sebetulnya sudah dijawabkan juga ya Pak Ali ya? Nah, S itu SC sama PPM sama sih sebenarnya jadi. Kalau memang pakai AC AC nya itu ee rata-rata di dua EC sampai tiga EC lah, maksimal di tiga koma dua SC. Dua sampai tiga, Pak Wijaya. Pak Wijaya ada tanggapan atau sudah cukup? Jika sudah, Bapak Ibu silakan. Terima kasih. yang ingin bertanya, Pak Arif. Pak Dodi, barangkali ada pertanyaan lagi. Atau sudah cukup? Sepertinya belum ada lagi, Pak Ali. Oke, siap. Kalau belum ada lagi, boleh saya nyambung Bu? Silahkan, Pak. Ya. Pak Ali ee izin kembali menyambung kembali yang terkait dengan peserangan hama atau virus. Ini kan misalkan terjadi macet tumbuh, Pak. Nah, ini kalau macet tumbuh, Pak, itu apakah bisa normal kembali atau bagaimana Pak ya, kira-kira, Pak? Kalau normal seperti semula, tidak Pak, cuman bisa tumbuh. ee titik tumbuh itu bisa naik lagi, bisa tumbuh, itu masih bisa buah. Asalkan titik tumbuh tunas tadi itu masih bisa jalan, itu masih buahnya masih bagus nanti Pak. Tapi kalau sudah macet, dia ndak mau tumbuh, taruhlah kondisi tanaman sudah besar Pak ya. Itu biasanya rata-rata nanti di buah cracking Pak, kalau titik tumbuhnya ndak keluar. Tapi kalau masih t- titik tumbuhnya masih bisa keluar, jalan sedikit aja aman, buahnya masih bisa masuk standar. Oke. ee Nah, ini kalau misalkan dalam satu minggu pucuknya itu masih bagus, Pak. Pupuslah bahasa, bahasa ini. Tapi ee dalam beberapa hari itu hidup segan mati tak mau mungkin Pak, seperti itu, Pak. Jadi ee layu pun enggak, kuning pun enggak, tapi posisinya hijau, tapi enggak, enggak, enggak enggak ini ini Pak, apa namanya, ee enggak nambah, enggak nambah apa namanya, enggak nambah tinggi lah. Enggak tinggi. Ya. Udah dua tiga hari ini, Pak. ee Pakai kokopit juga Pak? Pakai kokopit juga? Iya. Pakai kokopit berarti di sini, di sini kan ee bisa kita analisa ee berarti mungkin ada yang bermasalah di kokopitnya atau di air bakunya, Pak. Nah, tapi di sebelahnya, yang sebelahnya kan satu, saya ke satu- satu kokopit itu dua, Pak. Yang sebelahnya bagus, Pak. Yang sebelahnya ee sebelahnya bagus, enggak ada masalah. Cuma yang satunya lagi itu kita mau. Ya, satu playback isi dua. Betul. Mhm, mhm. Berarti kalau gitu yang sebelahnya bagus, sebelahnya ndak, ini ya genetik benihnya berarti bermasalah. Bukan karena serangan hama ya? hama ya, Pak, ya? Enggak. Hanya ada nggak? Nah, kebetulan kan saya sebetulnya gini, Pak, saya- saya cerita sedikit mungkin, Pak. Saya awalnya itu menanam seribu seratus. Cuman yang seribu seratus ini ee kemudian dua minggu kemudian, Saya nan- nanam lagi seribu seratus sebelahnya, Pak. Ada dua GH Nah, tapi dalam dalam dua GH itu dalam satu satu atap itu, Pak. Itu saya saya pemula sih, Pak, sebetulnya. Saya pemula, baru nanam, baru nanam itu saya ee skalanya besar, Pak. Nah, yang seribu- seribu dua ratus itu boleh dikatakan hanya dua puluh lima pohon yang Tumbuh Pak. Boleh dikatakan ee hilanglah seratus persen, Pak. Nah, yang dua minggu kemudian ini, saya tanam, Pak, sekitar seribu dua ratus. Nah, tapi kondisinya sekarang ini ada yang posisi-posisi keriting, ada yang posisi ee normal, Pak. Nah, ee mungkin kan karena mungkin karena hama juga kan, Pak, seperti itu. Memang banyak ketuk kebul, Pak. B, Pak. Mhm. Nah, Ada yang kondisinya, ada beberapa pohon yang kondisinya itu ee masih ee pucuknya, pupusnya itu masih ada. Masih masih bagus lah ininya. Down nya juga hijau, tapi sebenarnya tidak begitu lebar. Tapi hidup segan mati tak mau, Pak. Seperti itu, Pak Ali. Iya, iya, mhm. Apakah itu bisa kembali, Pak, ya? Kalau untuk menormakan kembali, apa treatment nya Pak ya, kira-kira Pak? Sebentar. Ya. Itu dalam satu bangunan Pak ya? Satu bangunan. ee Itu jedahnya berapa hari? Antara tanaman pertama atau tanaman yang kedua? Sekitar dua mingguan. Empat belas hari lah. Empat belas hari, sebenarnya kalau empat belas hari sih masih aman sih Pak. ee Cuman tanaman yang pertama banyak yang keriting, Pak, ya? Tanaman pertama itu banyak keriting dan saya buang. Jadi kurang lebih seribu seratusan Mbak. Mhm. Terus itu ee memang serangan hamanya tinggi atau enggak ada atau gimana? Serangan hamanya itu kebetulan kami pemula, Pak, termasuk saya pemula. Nah, ee dan kebetulan saya percayakan ke teman-teman di lapangan. Nah, ee setelah saya coba cek, saya pun waktu itu tidak mengecek ee tidak apa namanya, Tidak intent ngecek. Nah, ketika saya cek, wah, ini sepertinya kena hama kan keriting semua. Nah, saya minta tolong ke teman yang lebih, lebih tahu, ternyata memang selama itu, selama itu dalam artian dari mulai pembibitan ee pem- kecambahan sampai dengan penanam ke politik itu, mungkin ada yang tidak, apa namanya, ya tidak ada penyemprotan pestisida, insektisida atau pungilah seperti seperti itu, Pak. Akhirnya terserang hamba yang cukup banyak. Nah, seperti itu 'kan, sudahlah tidak bisa diselamatkan 'kan? Akhirnya saya buang yang seribu seratus itu, Pak, yang saya inikan, Pak. Nah, yang untuk yang keduanya itu saya saya tanamlah, saya tanam lagi. Nah, kondisinya ada yang keriting, ada yang memang akhirnya saya treatment dan alhamdulillah Pak, ada yang bagus, ada yang tidak, ada yang yang tadi itu Pak, hidup segan Men tak mau seperti itu, Pak. Hmm. Nah, itu treatment nya seperti apa, Pak, ya, kira-kira Pak Ali? Kalau hidup segan mati tak mau. Kalau dicabut sayang juga sih, Pak, masalahnya kelihatannya siapa, Pak? Kalau lihat dari ceritanya Bapak, berarti kan sebenarnya di awal itu sudah uh kena serangan hama dan di situ mungkin virus juga sudah masuk. Jadi, memang apa ya pak ya? hm sterilisasi lahan itu memang di awal sudah harus benar-benar ditekankan sama ee ee disiplin pekerja, ee kalau memang itu kena virus, jadi pekerja itu ndak boleh pegang tanaman yang kena sama yang ndak kena itu, ee habis pegang yang kena, terus pegang yang kena itu pasti nular itu Pak. Jadi, uh, itu nular Pak, kalau virus Pak. Kalau memang tadi kita habis ee apa ya rempes atau uh apa wwil itu pakai gunting ke tanaman yang sakit, terus pindah tanaman yang sehat. Itu pasti kena itu. Dua tiga hari terus terinfeksi itu Pak. Oke, oke, oke, oke. Oke, jadi gini, kalau memang masih ada yang bisa sembuh, biasanya kita treatment nya gini pak, kita uh lakukan apa ya, ee pernah di flashing nggak pak itu pak? Di plasing itu ee plasing itu 'kan saya di ujungnya itu pakai ini, Pak. Belum, Pak, ininya. ee plasing itu kan saya di ujungnya itu kan kalau tekanannya rendah, plasing itu pembersihan ini, Pak, ya? Pembersihan. ee alirannya, Pak, ya? Iya. Kalau plasing secara ee saya belum begitu ini, Pak. Cuman saya menggunakan di ujungnya itu pakai alat yang pakai secara otomatis plasing Pak. Nah, apakah itu efektif juga saya belum tahu, Pak. Karena GH saya itu kan baru, Pak. Baru berdiri, baru nanam, ketika baru nanam. Kondisinya seperti ini, Pak. Ya ya ya. Gini Pak, jadi gini, jadi memang harus ada gini. Jadi kalau kita di polibek Pak ya, dalam ee pemberian nutrisi kan kita setiap hari. ee idealnya, satu minggu sekali itu harus ada flashing, pencucian di situ. ee Supaya kan memang polib di rancang itu ada apa ya, ada lubangnya, biar ee endapan pupuk yang tidak keserap tadi itu bisa tercuci juga terurai. Jadi, soalnya, kalau nanti endapan itu terlalu tinggi, itu juga menimbulkan keracunan untuk tanaman itu sendiri. Nah gitu kan ee analisanya kita kan jadi bisa ditakutkan. Karena itu juga keracunan ee pupuk juga bisa jadi, terjadi keriting juga bisa. Makanya ee saya tadi kan tanya flashing sudah atau belum? Kalau memang belum, bisa kita lakukan flashing sampai benar-benar apa ya? ee Dua hari sekali untuk pengobatan sih Pak. Ini kita akan flashing sampai ada apa dua hari sekali, kita masukkan nutrisi dengan dosis rendah dulu, kita tambahkan apa ya Pak? semacam hormon atau zat pengatur tumbuh untuk ee memicu perakaran sama titik tumbuh. Nanti bertahap aja, memberikan dosisnya dosis rendah dulu aja untuk apa ya, supaya dia mau jalan dulu. Soalnya kalau dosisnya langsung agak tinggi, Nanti bisa tambah keriting lagi gitu. Karena mungkin porsi pupuk di dalam polybag tadi itu masih terlalu tinggi, pupuk kimia tadi itu. baik. Siap. Aling nanti boleh dilanjut lagi ya, Pak? Boleh, silakan, silahkan ada sesi berikutnya. Baik, kita ke yang lain dulu, Pak. Aling mungkin dua pertanyaan terakhir dari Pak Heri, untuk penyiraman itu, apakah misalnya dalam sehari-hari itu dicampur dengan nutrisi atau diselingi air baku ya, Pak? Ya, air bagus sama nutrisi tadi itu mbak. Jadi, nutrisi tadi itu dimasukkan dalam tangki C itu sudah ada air bakunya, campuran air baku. Jadi uh antara larutan A kan di tangkis sendiri, larutan B tangkis sendiri, nanti dimasukkan ke tangki C itu, di situ ada air bakunya. Jadi ketambahan itu tadi itu mbak. Baik. Kalau semisal untuk Covid, apakah bisa diganti dengan tanah, sekam bakar, dan pupu kadang, Pak Alik? bisa mbak, asal kan? uh apa ya, semua itu tadi sudah steril ya. Kayak patogen nggak terbawa bisa. Nanti kalau uh tidak pakai kokopit, pupuknya bisa pakai pupuk majemuk. Cuman uh penggunaan pupuk majemuk juga harus hati-hati karena beda, kayak dengan pupuk abemik. Nah kalau yang majemuk, pupuk majemuk pupuk konvensional itu masih perlu ee proses apa ya, kayak nitrifikasi dia dari sifatnya yang enggak bisa apa, yang lambat bisa dicerap oleh akar. Bisa ndak apa-apa. Ya, terima kasih Pak. ee pertanyaan terakhir dari Pak Arif untuk misalnya ingin memulai, biasanya membutuhkan modal- mungkin tadi baru greenhouse dan HPP ya, Pak. Kalau misal sekarang pemula ingin memulai budaya melon melon greenhouse berapa yang harus disiapkan dari mulai greenhouse sampai satu kali panen barangkali Pak? Iya, maksudnya biayanya Mbak? Betul, yang harus disiapkan. Nah modal yang harus disiapkan kalau pakai greenhouse bambu kan biaya per meternya untuk apa, ba- bangunannya kan seratus ribu per meter. Nanti tinggalkan luasnya berapa, tinggalkan itu sama Nah, biaya HPP nya per tanaman antaranya sepuluh ribu sampai dua belas ribu tadi. Tergantung luasan sih Mbak. Jadi nanti luas bangunannya berapa, dikalikan tiga itu kan jumlah populasinya. Jadi bisa dihitung sebenarnya Mbak. Baik. Kalau untuk pemula baiknya populasi sekitar berapa Pak? Dengan lu berapa biasanya? Paling enggak ee luasan lima ratus meter per sekilan. Lima ratus meter persegi ya? Baik, terima kasih Pak Ali. ee begitu Pak Arif dan Bapak Ibu, sahabat kelas Trubus. Mohon maaf ee barangkali itu pertanyaan terakhir ya. Dan sebelum kita tutup, silahkan Pak Ali jika ingin ada closing statement atau saran untuk misalnya Bapak Ibu yang ingin memulai greenhouse melon. Ya, uh untuk teman-teman nggak usah ragu-ragu kalau mau memulai usaha untuk greenhouse bambu atau greenhouse besi untuk tanam melon. uh sampai saat ini uh pasar untuk pasar apa buah melon hidroponik atau dalam greenhouse masih terbuka luas. Jangan takut untuk memulai. Terima kasih. Ijin Bu, Ibu Budiator. ee Iya, Pak. Kita ada grup ya, dengan Pak Ali ini, Bu? Oh, ada? Ada? Ada ya? Iya. Siap, siap. Ada. Nanti dilanjut aja, dilanjut. Di grup mungkin Bu, untuk konsultasinya? Ya. Boleh, boleh, Pak Ade, ya. Baik, terima kasih. Baik, terima kasih, Bu. Ya. Baik, sama-sama. Pak Ali juga terima kasih banyak atas sharing dan ilmunya mengenai greenhouse melon. Nanti juga izin kami invite ke grup yang selama satu bulan ke depan bisa berkonsultasi dengan Pak Ali ya, Pak? Siap, siap, siap. Baik, terima kasih Pak Ali, sehat-sehat selalu. Bapak, Ibu, sahabat kelas Tubus, ee kita akhiri kelas Tubus kali ini. Untuk kelas offline yang tadi ditanyakan atau dengan kelas-kelas lainnya, nanti bisa ee di apa namanya? informasinya di- follow up di media sosialnya www dot Castrubus dot ID ataupun di Instagram Castrubus. Terima kasih banyak, mohon maaf apabila banyak kesalahan, ee sampai jumpa di kelas Tubus yang lainnya. Assalamualaikum Warahmatullahi wabarakatuh. Iya.

judul kursus: Budidaya Melon Dalam Greenhouse
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Final Quiz
lesson: Final Quiz
transkripsi: Pada sesi ini, Ali Imron memperkenalkan dirinya sebagai seorang petani dari Banyuwangi yang membahas tentang budidaya melon di greenhouse. Fokus utama dalam budidaya melon greenhouse adalah untuk mengatasi tantangan lahan yang semakin sempit dan meningkatkan citra pertanian modern yang bersih dan efisien. Greenhouse menawarkan keuntungan dari pengendalian hama yang lebih baik, penggunaan air yang lebih efisien, serta permintaan pasar yang tinggi untuk melon berkualitas premium. Sistem fertigasi digunakan untuk memberikan pupuk dan air secara tepat pada akar tanaman, yang mengurangi pemborosan dan meningkatkan hasil tanaman.
Proses budidaya melon di greenhouse hampir mirip dengan budidaya di lahan terbuka, mulai dari persemian, persiapan media tanam, hingga perawatan tanaman. Namun, pemilihan benih berkualitas sangat penting untuk memastikan hasil panen yang maksimal. Benih premium memiliki kualitas kecambah yang tinggi dan lebih tahan terhadap kondisi pertanian.
Selain itu, greenhouse dapat meminimalkan serangan hama seperti kutu daun dan lalat buah, yang biasanya menjadi masalah di budidaya terbuka. Hama ini dikendalikan dengan penggunaan insektisida alami dan bahan kimia sesuai kebutuhan. Ali juga menekankan pentingnya pemilihan lokasi greenhouse, pengaturan nutrisi tanaman, serta sterilisasi media tanam untuk hasil yang optimal.
Penutup diskusi membahas keuntungan greenhouse dari segi biaya investasi, durasi penggunaan, dan efektivitas untuk menghasilkan melon berkualitas tinggi sepanjang tahun tanpa tergantung musim.

judul kursus: Budidaya Melon Dalam Greenhouse
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chapter: Final Quiz
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transkripsi: Pada sesi ini, Ali Imron memperkenalkan dirinya sebagai seorang petani dari Banyuwangi yang membahas tentang budidaya melon di greenhouse. Fokus utama dalam budidaya melon greenhouse adalah untuk mengatasi tantangan lahan yang semakin sempit dan meningkatkan citra pertanian modern yang bersih dan efisien. Greenhouse menawarkan keuntungan dari pengendalian hama yang lebih baik, penggunaan air yang lebih efisien, serta permintaan pasar yang tinggi untuk melon berkualitas premium. Sistem fertigasi digunakan untuk memberikan pupuk dan air secara tepat pada akar tanaman, yang mengurangi pemborosan dan meningkatkan hasil tanaman.
Proses budidaya melon di greenhouse hampir mirip dengan budidaya di lahan terbuka, mulai dari persemian, persiapan media tanam, hingga perawatan tanaman. Namun, pemilihan benih berkualitas sangat penting untuk memastikan hasil panen yang maksimal. Benih premium memiliki kualitas kecambah yang tinggi dan lebih tahan terhadap kondisi pertanian.
Selain itu, greenhouse dapat meminimalkan serangan hama seperti kutu daun dan lalat buah, yang biasanya menjadi masalah di budidaya terbuka. Hama ini dikendalikan dengan penggunaan insektisida alami dan bahan kimia sesuai kebutuhan. Ali juga menekankan pentingnya pemilihan lokasi greenhouse, pengaturan nutrisi tanaman, serta sterilisasi media tanam untuk hasil yang optimal.
Penutup diskusi membahas keuntungan greenhouse dari segi biaya investasi, durasi penggunaan, dan efektivitas untuk menghasilkan melon berkualitas tinggi sepanjang tahun tanpa tergantung musim.

judul kursus: Potensi Ekspor Briket Arang Tempurung Kelapa
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Bisnis Briket Arang Tempurung Kelapa
lesson: Bisnis Briket Arang Tempurung Kelapa
transkripsi: Tepatlah ketika Bapak dan Ibu sekalian menurut saya tertarik untuk masuk ke industri agro ataupun perkebunan, kan tidak bisa dipungkiri, industri inilah yang menjanjikan di masa depan untuk kita, terutama ee di Indonesia ya. Karena dari berbagai pengalaman saya selama dua puluh lima tahun ini saya sudah melewati semua krisis ekonomi di di di negeri tercinta ini. Sejak Pak Harto tumbang, krisis ekonomi terbesar pertama yang saya alami dalam hidup saya. Terus ee krisis ekonomi yang terjadi pada tahun dua ribu delapan belas, ketika saat itu, bisnis yang paling prestige sekalipun oil and gas pada tumbang. Belum lagi yang baru lalu kita masih rasakan COVID ya. Covid. berimbas terhadap seluruh sektor ekonomi, bahkan terbukti, ya. Ya pada saat Covid yang masih menghasilkan devisa untuk negara ini, yang berjasa besar terhadap negara ini, yang menghasilkan defisi adalah sektor pertanian dan perkebunan, ya. Jadi ee ini tentunya suatu kebanggaan sekali untuk keluarga besar industri pertanian dan perkebunan Indonesia. Baik, Bapak dan Ibu sekalian, ee satu topik yang ingin saya sampaikan pada kesempatan ini, tentunya saya akan memberikan ee penyampaian atau informasi, sharing informasi sifatnya dari pengalaman saya mengenai industri beriket ini dari sisi bisnis ya. Mungkin juga setelah itu saya akan sampaikan ee paparan atau gambaran video, ada saya ada video mengenai gambaran produksi beriket itu seperti apa, mungkin juga dari Bapak dan Industri sekarang sudah pernah melihat, tapi sekedar untuk ee melengkapi saja nanti informasi dari saya. Baik. Indonesia raja beriket arang tempurung kelapa dunia. Ini yang menjadi kan saya bangga sekali, ya. Jadi saat ini itu beriket arang tempurung kelapa Indonesia, ee industrinya itu kurang lebih hampir empat ratusan. Sekarang itu sudah banyak sekarang, ya. Tapi delapan puluh persen lebih adalah home industry, home industry Jadi industri beriket Indonesia ini sudah sangat padat, ya kan, sebenarnya, tapi peluangnya juga luar biasa. Dalam arti karena ee kalau kita bicara beraket arang tempurung kelapa, ya, di Indonesia ini sekarang boleh dikatakan seratus persen, seratus persen seluruh industri beriket arang tempurung kelapa Indonesia ini fokus terhadap sisa atau hah. Jadi kita itu memproduksi briket untuk huka atau sisa. Kalau yang belum tahu itu kayak di kafe-kafe, rokoknya orang-orang Arab gitu ya. Nah, kita itu fokus ke situ, ya. Dan inilah juga ingin saya sampaikan kepada Bapak dan Ibu sekalian, informasi pertama ini kenapa Indonesia merajai break arang tempurung kelapa ini untuk sisa khususnya. Karena hanya break arang tempurung kelapa Indonesia yang bisa dipergunakan untuk produksi sisa atau hukah ini. Ini adalah semata-mata anugerah dari Tuhan yang Maha Kuasa, ya. Karena apa? Misalnya, berikat arang tempurung kelapa untuk hukah ini, abunya harusnya warna putih. Dan hanya tempurung Indonesia, Ya, tempurung kelapa Indonesia yang kalau dibakar abunya warna putih. Ini ajaib banget Bapak dan Ibu sekalian, ya. Jadi saya sudah survei ke mana-mana. Filipina, misalnya sekarang pesaing terbesar kita tuh Filipina, India untuk menghasil ee tempurung. Filipina itu kalau dibakar, abunya warnanya coklat tanah. India juga kalau dibakar abunya warna coklat tanah. Jadi mereka enggak bisa buat untuk sisa. Meskipun mereka pernah belajar ke kami ke Indonesia setelah pulang ke negaranya. S ternyata. Yang bermasalah adalah ee raw material di negara kami. Kami pernah impor juga dari Afrika, di Afrika abunya kalau dibakar tempurungnya itu warnanya hitam, ya. Alhamdulillah bersyukur sekali kita Indonesia dianugerahi alam yang luar biasa. Ini modal utama, ya. Oke, kita lanjut. Ya. Jadi Bapak dan Ibu sekalian, kalau kita lihat posisi arang tempurung sebagai produk turunan kelapa, arang tempurung ini ee Bapak dan Ibu sekalian merupakan bagian terkecil sebenarnya dari buah kelapa itu sendiri, ya. Bagian terkecil, kurang lebih hanya enam belas persen saja, ya. Jadi yang terbesar itu di situ ada daging, air, dan sabutnya, ya. Namun demikian, dengan bangga saya sampaikan bahwa yang kecil ini bagi saya adalah limited edition product. Bapak dan Ibu bisa gambarkan kan kalau limited edition itu sesuatu yang wow. limited edition itu biasanya harganya mahal, ya kan? Dan dicari banyak orang. Orang berebut mencari ee barang kita, ya. Karena limited edition tadi. Karena apa? Bayangkan seluruh kebutuhan sisa dunia hanya di supply oleh Indonesia. Ya. Mereka tidak mungkin ke negara lain, ya. Jadi kita sebenarnya bersaing hanya dengan rekan-rekan sendiri saja di lokal di sini, ya. Itu. Jadi yang yang se- yang paling kecil ini mempunyai potensi yang luar biasa. Bahkan di dunia, dari seluruh produk turunan kelapa ini, Bapak dan Ibu sekalian, yang merajai dunia, Indonesia itu hanya beriket arang tempurung kelapanya untuk sisa ini. Misalnya, saya contohkan, kalau kita bisnis sabut, ya, bisnis sabut, produk turunan sabut, kita sampai hari ini dan saya bilang mustahil kita bisa bersaing dengan India dan Sri Lanka. Mereka yang jauh lebih maju dari sisi teknologi dan sudah lama, ya. Kalau kita bicara misalnya, minyak kita kalah sama Filipina, Thailand, produksi airnya kita kalah sama Filipina Thailand, ya. Activated karbonnya ee kita kalah sama Sri Lanka, sama India, sama Filipina. Tetapi yang satu ini, beriket arang tempurung kelapanya untuk sisa negara lain tidak ada yang mampu menyaingi kita. Hanya Indonesia yang bisa produksi. Ini satu satu informasi yang luar biasa untuk Bapak dan Ibu sekalian. Nah, Dan juga, ya, ini sebabnya kalau ngomongin arang bangga banget nih ya, karya orang dunia hitam, ya kan? Jadi jangan sembarangan ini saya ini bisnisnya dari dunia hitam beneran gitu. Jadi, posisi strategis arang beriket sisa Indonesia, Pak. Jadi ee Sebentar, ini saya geser sedikit kan saya enggak kelihatan. Oke. Jadi, ya beriket arang tempurung kelapa ini mempunyai posisi strategis, ya, dalam percaturan industri ee kelapa dunia. Saat ini yang pertama, saat ini Indonesia merupakan produsen berak arang sisa terbesar dan terbaik di dunia. Dan itu seratus persen ekspor, seratus persen devisa negara, ya. Yang kedua, arang kelapa ini mempunyai posisi yang sangat strategis dalam diplomasi ekonomi kelapa dunia, ya. Karena peranan efektifnya, peranan efektifnya dalam penyelamatan dan pelestarian hutan dunia. Nah ini yang saya jadikan kampanye, ya, yang saya jadikan kampanye market. produk-produk briket sisa Indonesia ini di dunia. Dan ini sangat berhasil. Nanti kenapa sangkutan dengan lingkungan dan lain sebagainya, nanti saya sampaikan di paparan selanjutnya. Yang ketiga, briket arang tempurung kelapa merupakan bracket arang paling sehat. Ini, paling sehat untuk memenuhi kebutuhan konsumsi manusia sehari-hari, ya. Itunya itulah makanya kita itu limited edition Yang saya mak- maksud limited edition tadi adalah bukan pasar yang memilih kita, tapi kita yang memilih pasar. Mau kita jual ke mana arang kita, ya. Jadi yang butuh produk kita ini banyak sekali, banyak segmen pasar, tetapi kita berkuasa sendiri untuk menentukan pasar kita karena barang kita sedikit, ya. Barang kita terbatas, hanya kita di dunia yang produksi. Itulah sebabnya kita hanya memilih pasar konsumsi manusia. Dan sekar garis besar, konsumsi manusia itu ada tiga, ya. Untuk barbeque bakar-bakaran daging, ikan kayak gitu, untuk shisha, hookah, tadi yang saya sampaikan rokok rokoknya orang-orang Arab itu, sama yang ketiga untuk pemanas ruangan. Dari tiga ini pun kita nggak mampu nyuplai semua pasar itu, maka kita pilihlah. Untuk Indonesia kita hanya memilih satu, yaitu pasar sisa atau hah. Kenapa? Karena industri sisa ini, briket arang sisa ini adalah harganya merupakan kasta tertinggi di industri briket. Harganya paling tinggi. Jadi kalau kita bisa bidik yang paling tinggi harganya, ngapain kita jual yang produk murah? Betul kan secara ekonomi seperti itu ya. Jadi kita membidik sisa itu karena breaket sisa merupakan arang termahal di dunia dan kita memilih harga yang paling mahal ini kebetulan hanya kita yang bisa produksi Indonesia. Itu satu keuntungan bagi kita. Yang keempat tentunya, berikut arang tempurung kelapa telah berhasil meningkatkan kesejahteraan para petani kelapa dan menyumbang berpisah untuk negara. Karena apa, teman-teman, Bapak Ibu sekalian, ee Dulunya ketika saya memulai bisnis ini di tahun sembilan puluh delapan, tempurung itu masih dibuang di- di bisnis petani. Masih dibuang, ya. Mereka ambil seperlunya aja untuk keperluan mereka, untuk dapur, untuk memasak. Bahkan sekarang pun sebagian kecil, ya, masih besar juga sih sebenarnya Indonesia bagian timur. termasuk tadi ada peserta yang dari Ambon, dari Ambon, Maluku Utara. Di sana belum di- dipergunakan karena memang ee kami sendiri belum sampai ke sana gitu lho. Di sana itu kalau apa masih dibelah dua, dicungkil kelapanya saja untuk ee dagingnya untuk kopra. Sabutnya ee tempurungnya masih nempel di sabut masih dibuang mereka bakar habis di kebun. Berarti bertapa potensi ini masih besar, ya. Masih banyak daerah-daerah, makanya saya senang sekali, tadi ada beberapa peserta dari daerah penghasil kelapa, termasuk Ambon itu belum tersentuh banyak mengenai potensi ini, ya. Selanjutnya, kepada ibu sekalian, itulah tadi gambaran luar biasa. Nah, mengapa sih berang tempurung kelapa, ya? Mengapa? gitu. Yang pertama, ya. Kenapa beriket ara pertempun kelapa ini sekarang dikejar oleh bayar-bayar dunia, ya, terutama untuk kebutuhan ee manusia tadi. Karena ini adalah beraket paling sehat, ya, untuk dikonsumsi manusia. Pertama penduduk dunia tentunya semakin peduli dengan lingkungan. Memang Indonesia belum, belum termasuk kategori ini. Penduduk dunia, yang notabene market kita, negara-negara maju Eropa, Timur Tengah, Amerika, Rusia, negara-negara maju sana, mereka sudah sangat aware dengan lingkungan ya. Eksploitasi energi yang merusak alam hanya menunggu waktu saja, ya. Semuanya akan dihentikan. Jadi penebangan kayu yang liar, ee penambangan batu bara, ya, energi fosil. Itu hanya tinggal waktu teman-teman ya, Bapak dan Ibu sekalian. Jadi tinggal waktu ini, depositnya akan habis atau mereka akan dihentikan dengan dengan regulasi. Karena ke depan memang ee regulasinya akan semakin ketat. Karena itu memang semua merusak, merusak dunia kita, merusak bumi kita, gitu loh. Yang kedua, nah tadi itu penggunaan batu bara dan arang kayu, ya. Secara terus-menerus, hanya memperparah kerusakan lingkungan dan pemanasan global, ya. Ini sudah ee tentunya negara-negara maju tadi sudah sangat aware dan selalu produk apapun sekarang ini yang ingin diekspor ke luar negeri pasti kalau ada dampak lingkungan, kalau ada ee isu lingkungan, nggak akan laku dijual, ya. Sementara produk kita penyelamat lingkungan. Nanti saya akan sampaikan, seperti apa kita menyelamatkan lingkungan. Yang ketiga, kita membutuhkan energi alternatif terbaik. yang penggunaannya tidak merusak planet bumi kita. Dan jawabannya ada di nomor empat. Arang tempurung kelapa adalah sumber energi alternatif yang paling ramah lingkungan dan paling sehat. Sampai ini belum ada penggantinya. Ya. Lalu produk-produk turunan kelapa ini, terutama arang tempurung kelapa ini bisa digunakan sebagai apa? Secara garis besar, secara industri, ada dua produk dari dari turunan dari bricket dari arang tempurung kelapa ini atau karbon aktif atau disebut activated carbon. dan juga bricket yang kita sedang jelaskan saat ini. Untuk activate carbon saya enggak akan bicara banyak karena itu adalah teknologi tertinggi di industri arang, ya. Investasinya tinggi dan perlu fokus yang yang yang luar biasa ya, ke investasi di bidang itu. Saya hanya akan berbicara bricket saja sesuai bidang saya, karena ini yang yang justru paling membanggakan bagi saya ya. Jadi fungsinya ada barbecue itu seperti saya bilang sisa huka dan pemanasan ruangan. Iya.

judul kursus: Potensi Ekspor Briket Arang Tempurung Kelapa
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Bisnis Briket Arang Tempurung Kelapa
lesson: Quiz
transkripsi: Tepatlah ketika Bapak dan Ibu sekalian menurut saya tertarik untuk masuk ke industri agro ataupun perkebunan, kan tidak bisa dipungkiri, industri inilah yang menjanjikan di masa depan untuk kita, terutama ee di Indonesia ya. Karena dari berbagai pengalaman saya selama dua puluh lima tahun ini saya sudah melewati semua krisis ekonomi di di di negeri tercinta ini. Sejak Pak Harto tumbang, krisis ekonomi terbesar pertama yang saya alami dalam hidup saya. Terus ee krisis ekonomi yang terjadi pada tahun dua ribu delapan belas, ketika saat itu, bisnis yang paling prestige sekalipun oil and gas pada tumbang. Belum lagi yang baru lalu kita masih rasakan COVID ya. Covid. berimbas terhadap seluruh sektor ekonomi, bahkan terbukti, ya. Ya pada saat Covid yang masih menghasilkan devisa untuk negara ini, yang berjasa besar terhadap negara ini, yang menghasilkan defisi adalah sektor pertanian dan perkebunan, ya. Jadi ee ini tentunya suatu kebanggaan sekali untuk keluarga besar industri pertanian dan perkebunan Indonesia. Baik, Bapak dan Ibu sekalian, ee satu topik yang ingin saya sampaikan pada kesempatan ini, tentunya saya akan memberikan ee penyampaian atau informasi, sharing informasi sifatnya dari pengalaman saya mengenai industri beriket ini dari sisi bisnis ya. Mungkin juga setelah itu saya akan sampaikan ee paparan atau gambaran video, ada saya ada video mengenai gambaran produksi beriket itu seperti apa, mungkin juga dari Bapak dan Industri sekarang sudah pernah melihat, tapi sekedar untuk ee melengkapi saja nanti informasi dari saya. Baik. Indonesia raja beriket arang tempurung kelapa dunia. Ini yang menjadi kan saya bangga sekali, ya. Jadi saat ini itu beriket arang tempurung kelapa Indonesia, ee industrinya itu kurang lebih hampir empat ratusan. Sekarang itu sudah banyak sekarang, ya. Tapi delapan puluh persen lebih adalah home industry, home industry Jadi industri beriket Indonesia ini sudah sangat padat, ya kan, sebenarnya, tapi peluangnya juga luar biasa. Dalam arti karena ee kalau kita bicara beraket arang tempurung kelapa, ya, di Indonesia ini sekarang boleh dikatakan seratus persen, seratus persen seluruh industri beriket arang tempurung kelapa Indonesia ini fokus terhadap sisa atau hah. Jadi kita itu memproduksi briket untuk huka atau sisa. Kalau yang belum tahu itu kayak di kafe-kafe, rokoknya orang-orang Arab gitu ya. Nah, kita itu fokus ke situ, ya. Dan inilah juga ingin saya sampaikan kepada Bapak dan Ibu sekalian, informasi pertama ini kenapa Indonesia merajai break arang tempurung kelapa ini untuk sisa khususnya. Karena hanya break arang tempurung kelapa Indonesia yang bisa dipergunakan untuk produksi sisa atau hukah ini. Ini adalah semata-mata anugerah dari Tuhan yang Maha Kuasa, ya. Karena apa? Misalnya, berikat arang tempurung kelapa untuk hukah ini, abunya harusnya warna putih. Dan hanya tempurung Indonesia, Ya, tempurung kelapa Indonesia yang kalau dibakar abunya warna putih. Ini ajaib banget Bapak dan Ibu sekalian, ya. Jadi saya sudah survei ke mana-mana. Filipina, misalnya sekarang pesaing terbesar kita tuh Filipina, India untuk menghasil ee tempurung. Filipina itu kalau dibakar, abunya warnanya coklat tanah. India juga kalau dibakar abunya warna coklat tanah. Jadi mereka enggak bisa buat untuk sisa. Meskipun mereka pernah belajar ke kami ke Indonesia setelah pulang ke negaranya. S ternyata. Yang bermasalah adalah ee raw material di negara kami. Kami pernah impor juga dari Afrika, di Afrika abunya kalau dibakar tempurungnya itu warnanya hitam, ya. Alhamdulillah bersyukur sekali kita Indonesia dianugerahi alam yang luar biasa. Ini modal utama, ya. Oke, kita lanjut. Ya. Jadi Bapak dan Ibu sekalian, kalau kita lihat posisi arang tempurung sebagai produk turunan kelapa, arang tempurung ini ee Bapak dan Ibu sekalian merupakan bagian terkecil sebenarnya dari buah kelapa itu sendiri, ya. Bagian terkecil, kurang lebih hanya enam belas persen saja, ya. Jadi yang terbesar itu di situ ada daging, air, dan sabutnya, ya. Namun demikian, dengan bangga saya sampaikan bahwa yang kecil ini bagi saya adalah limited edition product. Bapak dan Ibu bisa gambarkan kan kalau limited edition itu sesuatu yang wow. limited edition itu biasanya harganya mahal, ya kan? Dan dicari banyak orang. Orang berebut mencari ee barang kita, ya. Karena limited edition tadi. Karena apa? Bayangkan seluruh kebutuhan sisa dunia hanya di supply oleh Indonesia. Ya. Mereka tidak mungkin ke negara lain, ya. Jadi kita sebenarnya bersaing hanya dengan rekan-rekan sendiri saja di lokal di sini, ya. Itu. Jadi yang yang se- yang paling kecil ini mempunyai potensi yang luar biasa. Bahkan di dunia, dari seluruh produk turunan kelapa ini, Bapak dan Ibu sekalian, yang merajai dunia, Indonesia itu hanya beriket arang tempurung kelapanya untuk sisa ini. Misalnya, saya contohkan, kalau kita bisnis sabut, ya, bisnis sabut, produk turunan sabut, kita sampai hari ini dan saya bilang mustahil kita bisa bersaing dengan India dan Sri Lanka. Mereka yang jauh lebih maju dari sisi teknologi dan sudah lama, ya. Kalau kita bicara misalnya, minyak kita kalah sama Filipina, Thailand, produksi airnya kita kalah sama Filipina Thailand, ya. Activated karbonnya ee kita kalah sama Sri Lanka, sama India, sama Filipina. Tetapi yang satu ini, beriket arang tempurung kelapanya untuk sisa negara lain tidak ada yang mampu menyaingi kita. Hanya Indonesia yang bisa produksi. Ini satu satu informasi yang luar biasa untuk Bapak dan Ibu sekalian. Nah, Dan juga, ya, ini sebabnya kalau ngomongin arang bangga banget nih ya, karya orang dunia hitam, ya kan? Jadi jangan sembarangan ini saya ini bisnisnya dari dunia hitam beneran gitu. Jadi, posisi strategis arang beriket sisa Indonesia, Pak. Jadi ee Sebentar, ini saya geser sedikit kan saya enggak kelihatan. Oke. Jadi, ya beriket arang tempurung kelapa ini mempunyai posisi strategis, ya, dalam percaturan industri ee kelapa dunia. Saat ini yang pertama, saat ini Indonesia merupakan produsen berak arang sisa terbesar dan terbaik di dunia. Dan itu seratus persen ekspor, seratus persen devisa negara, ya. Yang kedua, arang kelapa ini mempunyai posisi yang sangat strategis dalam diplomasi ekonomi kelapa dunia, ya. Karena peranan efektifnya, peranan efektifnya dalam penyelamatan dan pelestarian hutan dunia. Nah ini yang saya jadikan kampanye, ya, yang saya jadikan kampanye market. produk-produk briket sisa Indonesia ini di dunia. Dan ini sangat berhasil. Nanti kenapa sangkutan dengan lingkungan dan lain sebagainya, nanti saya sampaikan di paparan selanjutnya. Yang ketiga, briket arang tempurung kelapa merupakan bracket arang paling sehat. Ini, paling sehat untuk memenuhi kebutuhan konsumsi manusia sehari-hari, ya. Itunya itulah makanya kita itu limited edition Yang saya mak- maksud limited edition tadi adalah bukan pasar yang memilih kita, tapi kita yang memilih pasar. Mau kita jual ke mana arang kita, ya. Jadi yang butuh produk kita ini banyak sekali, banyak segmen pasar, tetapi kita berkuasa sendiri untuk menentukan pasar kita karena barang kita sedikit, ya. Barang kita terbatas, hanya kita di dunia yang produksi. Itulah sebabnya kita hanya memilih pasar konsumsi manusia. Dan sekar garis besar, konsumsi manusia itu ada tiga, ya. Untuk barbeque bakar-bakaran daging, ikan kayak gitu, untuk shisha, hookah, tadi yang saya sampaikan rokok rokoknya orang-orang Arab itu, sama yang ketiga untuk pemanas ruangan. Dari tiga ini pun kita nggak mampu nyuplai semua pasar itu, maka kita pilihlah. Untuk Indonesia kita hanya memilih satu, yaitu pasar sisa atau hah. Kenapa? Karena industri sisa ini, briket arang sisa ini adalah harganya merupakan kasta tertinggi di industri briket. Harganya paling tinggi. Jadi kalau kita bisa bidik yang paling tinggi harganya, ngapain kita jual yang produk murah? Betul kan secara ekonomi seperti itu ya. Jadi kita membidik sisa itu karena breaket sisa merupakan arang termahal di dunia dan kita memilih harga yang paling mahal ini kebetulan hanya kita yang bisa produksi Indonesia. Itu satu keuntungan bagi kita. Yang keempat tentunya, berikut arang tempurung kelapa telah berhasil meningkatkan kesejahteraan para petani kelapa dan menyumbang berpisah untuk negara. Karena apa, teman-teman, Bapak Ibu sekalian, ee Dulunya ketika saya memulai bisnis ini di tahun sembilan puluh delapan, tempurung itu masih dibuang di- di bisnis petani. Masih dibuang, ya. Mereka ambil seperlunya aja untuk keperluan mereka, untuk dapur, untuk memasak. Bahkan sekarang pun sebagian kecil, ya, masih besar juga sih sebenarnya Indonesia bagian timur. termasuk tadi ada peserta yang dari Ambon, dari Ambon, Maluku Utara. Di sana belum di- dipergunakan karena memang ee kami sendiri belum sampai ke sana gitu lho. Di sana itu kalau apa masih dibelah dua, dicungkil kelapanya saja untuk ee dagingnya untuk kopra. Sabutnya ee tempurungnya masih nempel di sabut masih dibuang mereka bakar habis di kebun. Berarti bertapa potensi ini masih besar, ya. Masih banyak daerah-daerah, makanya saya senang sekali, tadi ada beberapa peserta dari daerah penghasil kelapa, termasuk Ambon itu belum tersentuh banyak mengenai potensi ini, ya. Selanjutnya, kepada ibu sekalian, itulah tadi gambaran luar biasa. Nah, mengapa sih berang tempurung kelapa, ya? Mengapa? gitu. Yang pertama, ya. Kenapa beriket ara pertempun kelapa ini sekarang dikejar oleh bayar-bayar dunia, ya, terutama untuk kebutuhan ee manusia tadi. Karena ini adalah beraket paling sehat, ya, untuk dikonsumsi manusia. Pertama penduduk dunia tentunya semakin peduli dengan lingkungan. Memang Indonesia belum, belum termasuk kategori ini. Penduduk dunia, yang notabene market kita, negara-negara maju Eropa, Timur Tengah, Amerika, Rusia, negara-negara maju sana, mereka sudah sangat aware dengan lingkungan ya. Eksploitasi energi yang merusak alam hanya menunggu waktu saja, ya. Semuanya akan dihentikan. Jadi penebangan kayu yang liar, ee penambangan batu bara, ya, energi fosil. Itu hanya tinggal waktu teman-teman ya, Bapak dan Ibu sekalian. Jadi tinggal waktu ini, depositnya akan habis atau mereka akan dihentikan dengan dengan regulasi. Karena ke depan memang ee regulasinya akan semakin ketat. Karena itu memang semua merusak, merusak dunia kita, merusak bumi kita, gitu loh. Yang kedua, nah tadi itu penggunaan batu bara dan arang kayu, ya. Secara terus-menerus, hanya memperparah kerusakan lingkungan dan pemanasan global, ya. Ini sudah ee tentunya negara-negara maju tadi sudah sangat aware dan selalu produk apapun sekarang ini yang ingin diekspor ke luar negeri pasti kalau ada dampak lingkungan, kalau ada ee isu lingkungan, nggak akan laku dijual, ya. Sementara produk kita penyelamat lingkungan. Nanti saya akan sampaikan, seperti apa kita menyelamatkan lingkungan. Yang ketiga, kita membutuhkan energi alternatif terbaik. yang penggunaannya tidak merusak planet bumi kita. Dan jawabannya ada di nomor empat. Arang tempurung kelapa adalah sumber energi alternatif yang paling ramah lingkungan dan paling sehat. Sampai ini belum ada penggantinya. Ya. Lalu produk-produk turunan kelapa ini, terutama arang tempurung kelapa ini bisa digunakan sebagai apa? Secara garis besar, secara industri, ada dua produk dari dari turunan dari bricket dari arang tempurung kelapa ini atau karbon aktif atau disebut activated carbon. dan juga bricket yang kita sedang jelaskan saat ini. Untuk activate carbon saya enggak akan bicara banyak karena itu adalah teknologi tertinggi di industri arang, ya. Investasinya tinggi dan perlu fokus yang yang yang luar biasa ya, ke investasi di bidang itu. Saya hanya akan berbicara bricket saja sesuai bidang saya, karena ini yang yang justru paling membanggakan bagi saya ya. Jadi fungsinya ada barbecue itu seperti saya bilang sisa huka dan pemanasan ruangan. Iya.

judul kursus: Potensi Ekspor Briket Arang Tempurung Kelapa
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Keunggulan Briket Arang Kelapa Ditinjau Dari Sisi Bisnis
lesson: Keunggulan Briket Arang Kelapa Ditinjau Dari Sisi Bisnis
transkripsi: Keunggulan briket arang tempurung kelapa ini, kenapa diminati oleh pasar dunia, ya. Keunggulan beriket arang tempurung kelapa ini dibanding dengan briket lainnya, batu bara, kayu dan lain-lain. Karena kalorinya sangat tinggi. Begitu kita sudah olah, menjadi kalori, menjadi satu produk kayak briket sisa ini, kalorinya bisa mencapai delapan ribu kilo kalori. Ya, luar biasa. Batu bara aja sekarang mungkin cari kalori enam ribu aja udah susah. Sekarang yang ditambang itu kebanyakan kalori empat ribu, tiga ribu, lima ribu paling tinggi seperti itu ya. Ramah lingkungan, ee tahan lama, long lasting. long lasting Jadi dibakarnya lama karena kalorinya tinggi, fix karbonnya tinggi, otomatis pembakarannya juga lama, ya kan? Ramah lingkungan. Sekali lagi ramah lingkungan karena kita memproduksi indus- ee produk ini tanpa nebangin pohonnya. Beda dengan kita produksi arang kayu harus nebangin pohon, ya, gitu lho. Dan nomor empat, energi alternatif terbaik, yaitu rendah sulfur dan aman untuk kesehatan. Jadi aman untuk dikonsumsi. Sekarang sudah diaplikasikan ee apa arang tempurung kelapa ini ke produk-produk kecantikan, ya. Mungkin Bapak dan Ibu sekalian sering lihat Biore charcoal ya. Apalah ee alat kecantikan yang charcoal odol charcoal, ya kan? Bahkan sekarang rokok itu ee banyak yang pilternya sudah pakai ee charcoal untuk menangkap nikotin. Jadi ini sudah banyak diaplikasi kesehatan, karena ini arang paling sehat, ya. Nah, sebegitu bangganya, Bapak dan Ibu sekalian, saya terhadap produk ini, saya menyebutnya beriket arang tempurung kelapa ini, the for shape, the for shape. Sa product, produknya aman, save bisnis, bisnisnya sangat aman, s for health sangat aman untuk kesehatan, ya. Karena bahkan seperti saya bilang untuk kesehatan kalau Bapak Ibu sakit perut tuh kalau ke apotik kan dikasih norit, Norit itu dari arang tempurung kelapa, ya. Bahkan di pabrik saya, kalau anak-anak ada diare, ada apa, tuh saya suruh makan tuh arang itu. Pakai air, sembuh. arang powder ya, jangan yang gede-gede jangan itu. Aang yang powder itu, saya suruh minum, sembuh, ya. Dia serap semua ee apa namanya asam lambung dan lain sebagainya. Save for health, save for empowerment Yang keempat ini yang membanggakan kita dan yang menjadi ee ee take saya dalam berkampanye di seluruh dunia itu adalah save for empowerment Di mana produk ini menyelamatkan hutan dunia. Ya. Ini ee yang selanjutnya yang tadi saya sebutkan, Indonesia saat ini memerlukan raja beriket sisa dunia, ya, dengan kualitas tempurung kelapa terbaik saat Indonesia Indonesia merupakan produsen arang sisa terbesar dan terbaik di dunia ini yang membanggakan kita. Jadi, dari seluruh produkturan kelapa yang ada, saya bilang tadi, yang merajai dunia hanya beriket arang tempurung kelapa untuk sisa yang kami tulis saat ini. Nah, ini, yang menarik tentunya kan UUD ujung-ujungnya duit ya, gitu loh. Jadi keunggulan berikat arang kelapa ini apa sih dari sisi bisnis? Kan ini yang harusnya menarik ya, kalau enggak ada omongan duitnya kayaknya enggak menarik ini ee cerita gitu loh, ya kan? Gitu loh. Jadi, yang pertama, Bapak dan Ibu sekalian, pasar dari industri ini lebih besar dari supply. Bayangin demand pasarnya lebih besar dari suplai. Jadi saya mau ngasih gambaran bisnisnya apa yang kayak gini. Biasanya ketika kita membangun bisnis, yang susah itu kan pasar, ya. Atau kita keder pusing. Pokoknya cari pasar itu enggak gampang dalam seluruh industri, ya 'kan? Yang kedua, daya tahannya sangat kuat terhadap krisis ekonomi. Tadi yang sudah saya sampaikan, saya sudah mengalami industri ini berdiri se- ee di bergelut di bidangnya sejak Pak Harto, itu krisis ekonomi terbesar, ya 'kan? Terus krisis ekonomi tahun dua ribu delapan belas yang menumbangkan ee oil company sekalipun juga COVID, yang haling hampir meluluhlantakkan seluruh sendi-sendi perekonomian dunia, bukan Indonesia saja COVID kemarin kan ya. Tetapi unbelievable pada ibu sekalian. Tidak bisa dipercaya sebenarnya. Permintaan produk kami saat COVID itu jam drastis. Gitu loh. Karena apa? Ya ternyata akhirnya saya paham, ya. Kami ini kan ee fokusnya itu ee untuk rokok sisa tadi, rokok, mohon maaf ya, di luar rokok itu baik atau tidak. Jujur, saya juga tidak merokok, ya 'kan? Gitu loh. Tetapi memiliki industri berikat arang sisa ini nggak beda kayak kita punya pabrik rokok. sifat marketnya luar biasa. Misalnya gini, rokok itu, ya, meskipun saya saya saya bilang tadi, oke, kita setuju enggak setuju setuju lah semua bahwa rokok itu tidak baik untuk kesehatan. Tetapi sekalipun tengkorak iklannya, tetap harus dibeli orang 'kan? Gitu loh, ya. Sekalipun bolong itu leher orang, tetap dibeli orang, ya. Bahkan rokok itu besok naik dua ratus ribu per bungkus pun tidak menjamin orang ngerokok berhenti rokok. Itu sifat market nya. Jadi kita melihatnya ada si bisnisnya. Sifat market nya luar biasa. Begitu juga dengan sisa ini. Sama seperti itu. Sifat market nya luar biasa. Bahkan mohon maaf kita bahkan bersedih ya, di negara kita ini kan anak SD aja udah ngerokok gitu. Pengangguran aja pada ngerokok. Nah itu bayangin market nya luar biasa. Jadi bukan orang punya duit aja yang beli berarti kan? Yang nganggur aja ngerokok, gitu loh, ya. Itu dari sifat market Kita bicara best bisnis ya, gitu loh. Jadi ini adalah sangat sangat dahsyat. Jadi sangat resist, ja- jadi sangat kuat terhadap krisis, ya kan? Kemarin saya sampai bingung, kenapa ya? ee kok ini di saat Covid seperti ini kami itu pabrik kami dua puluh empat jam non-stop. Krisis pun di saat orang dirumahkan, banyak pabrik tutup, bahwa banyak pabrik collab, banyak karyawan dirumahkan, pabrik kami enggak pernah stop sehari pun, ya. Kami non-stop dua puluh empat jam produksi pro- ee produk ini karena permintaan kami bahkan semakin meningkat di saat COVID. Akhirnya saya mencari tahu kenapa. Ternyata, Di saat Covid ini, meskipun bayar kita di luar pun pada lockdown kan ini merata di seluruh dunia Covid kemarin itu. Ternyata stres mereka semakin tinggi. Ya. Mereka di yang di yang di rumah, enggak bisa ke mana-mana, apalagi negara lain kan ee ketat banget. Stres mereka makin tinggi, ya kan? Jadi ternyata saya baru tahu gitu. Bagi perokok, ketika stresnya tambah tinggi, rokoknya ngerokoknya makin banyak, gitu loh. Nah ini kan ternyata peluang pasar gitu loh, ya kan? Bahkan negara perang pun the war zone countries seperti Irak, Libya, Syria, itu adalah market terbesar kami. Dulu kami enggak percaya pada awalnya ketika mereka datang ke kantor kami. Tapi mereka bilang, sip, gue ini di sini tiap hari dengerin senapan, dengerin bom, dengerin apa, stres kami tinggi. Untuk hilangin stresnya kami ngerokok banyak. Akhirnya make sense gitu loh ya. Jadi akhirnya saya pribadi harus bersyukur kalau dunia ini pada stres gitu lho. Kan produk saya terjual banyak gitu loh, ya kan? Nah ini hanya bercanda tapi beneran, gitu kan. Jadi ketika banyak perokok-perokok itu stres berat, mereka makin banyak ngerokok, malah kurang makan gitu loh. Ya, itu luar biasa. Jadi daya tahannya sangat kuat dari krisis ekonomi, ya kan? Sifat pasarnya yang berkelanjutan. Ya. Jadi saya menyebut sustainable project, sustainable market Karena apa? Kalau Bapak dan Ibu sekalian berbisnis pakaian, saya mungkin bisa beli pakaian paling cepat enam bulan sekali, bahkan mungkin bisnis sebulan sekali. Begitu juga Bapak dan Ibu sekalian. Tapi produk ini, Mereka bakar beli lagi, bakar beli lagi. Bagi kita mohon maaf yang waras mungkin itu stupidity kan gitu loh. Tapi itulah market kita. Itulah market kita, ya kan? Dan luar biasa, ya. Bakar, dan ini sudah lebih dari consumer good di negara-negara, apalagi orang-orang Timur Tengah ya. Jadi untuk beberapa negara itu sudah lebih dari customer good ya. Bahkan mereka ada yang melupakan beli makanan dulu, lebih baik beli ini dulu, gitu loh. Beli rokok dulu gitu loh, ya kan? Jadi sifat marketnya luar biasa. Yang selanjutnya nomor empat, bukan indus sekalian. Nah inilah keunggulan ee produk berikat ang sisa ini. Dari seluruh produk turunan kelapa yang ada, Mohon maaf, produk ini belum termasuk dalam bursa komoditi. Dalam arti, belum ada satupun organisasi di dunia, belum ada satupun negara yang meregulasi bisnis berang sisa ini. Jadi kami, termasuk saya, ee sebagai pemain salah satu yang terbesar di Indonesia, kita bisa meregulasi harga dunia. Dan sebagai informasi, briket arang yang keluar dari tangan saya, dari dari grup kami, itu yang termahal di dunia. Termasuk dari teman-teman briket yang ada di Indonesia, kami itu paling mahal. Misalnya sebagai contoh, teman-teman kita itu jual dari industri lain hanya seribu dua ratus, rata-rata seribu dua ratus dolar per ton. Saya itu paling murah, paling murah jual seribu lima ratus dolar per ton. Jadi perbedaannya tiga ratus dolar rata-rata. Dan ini mustahil terjadi di bisnis komoditas yang lain. Di bisnis komoditas yang lain itu harganya sudah ada standar di dunia, standar nasional, standar SNI nya ya. Beda lima puluh ribu aja orang akan lari. Sementara kami bisa beda empat juta lima juta per ton ngantri di pabrik saya. Jadi masih mungkin di industri ini karena tadi belum ada yang meregulasi, ya kan? Jadi ee masih open market, free market ya. Jadi yang kuat, yang besar, masih bisa menguasai bisnis ini, bisa ngatur harga dan lain sebagainya. Yang enam, bis- produk ini luar biasanya tahan lama dan tidak ada masa kadaluarsa. Ajib banget dibanding industri kelapa yang lain, minyak kelapa ada kedaluarsanya. Natuk ada kedaluarsanya. Tapi produk ini, Tidak ada masyarakat luar sana. Ya bagi industri sangat luar biasa. Jadi produk ini mau di storage selama sepuluh tahun pun ya begitulah. Kualitasnya enggak berubah, ya kan? Tetapi tentunya enggak pernah selama itu juga kami storage Karena apa? Setelah dikirim ke negara tujuan, sampai negara tujuan itu dijual habis, ya. Jadi tidak ada cerita kita. Yang terakhir tentunya merupakan mesin pencetak dipisah yang luar biasa bagi negara. Ya ini bagi negara karena apa? Seratus persen local content dan seratus persen ekspor, ya. Iya.

judul kursus: Potensi Ekspor Briket Arang Tempurung Kelapa
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Keunggulan Briket Arang Kelapa Ditinjau Dari Sisi Bisnis
lesson: Quiz
transkripsi: Keunggulan briket arang tempurung kelapa ini, kenapa diminati oleh pasar dunia, ya. Keunggulan beriket arang tempurung kelapa ini dibanding dengan briket lainnya, batu bara, kayu dan lain-lain. Karena kalorinya sangat tinggi. Begitu kita sudah olah, menjadi kalori, menjadi satu produk kayak briket sisa ini, kalorinya bisa mencapai delapan ribu kilo kalori. Ya, luar biasa. Batu bara aja sekarang mungkin cari kalori enam ribu aja udah susah. Sekarang yang ditambang itu kebanyakan kalori empat ribu, tiga ribu, lima ribu paling tinggi seperti itu ya. Ramah lingkungan, ee tahan lama, long lasting. long lasting Jadi dibakarnya lama karena kalorinya tinggi, fix karbonnya tinggi, otomatis pembakarannya juga lama, ya kan? Ramah lingkungan. Sekali lagi ramah lingkungan karena kita memproduksi indus- ee produk ini tanpa nebangin pohonnya. Beda dengan kita produksi arang kayu harus nebangin pohon, ya, gitu lho. Dan nomor empat, energi alternatif terbaik, yaitu rendah sulfur dan aman untuk kesehatan. Jadi aman untuk dikonsumsi. Sekarang sudah diaplikasikan ee apa arang tempurung kelapa ini ke produk-produk kecantikan, ya. Mungkin Bapak dan Ibu sekalian sering lihat Biore charcoal ya. Apalah ee alat kecantikan yang charcoal odol charcoal, ya kan? Bahkan sekarang rokok itu ee banyak yang pilternya sudah pakai ee charcoal untuk menangkap nikotin. Jadi ini sudah banyak diaplikasi kesehatan, karena ini arang paling sehat, ya. Nah, sebegitu bangganya, Bapak dan Ibu sekalian, saya terhadap produk ini, saya menyebutnya beriket arang tempurung kelapa ini, the for shape, the for shape. Sa product, produknya aman, save bisnis, bisnisnya sangat aman, s for health sangat aman untuk kesehatan, ya. Karena bahkan seperti saya bilang untuk kesehatan kalau Bapak Ibu sakit perut tuh kalau ke apotik kan dikasih norit, Norit itu dari arang tempurung kelapa, ya. Bahkan di pabrik saya, kalau anak-anak ada diare, ada apa, tuh saya suruh makan tuh arang itu. Pakai air, sembuh. arang powder ya, jangan yang gede-gede jangan itu. Aang yang powder itu, saya suruh minum, sembuh, ya. Dia serap semua ee apa namanya asam lambung dan lain sebagainya. Save for health, save for empowerment Yang keempat ini yang membanggakan kita dan yang menjadi ee ee take saya dalam berkampanye di seluruh dunia itu adalah save for empowerment Di mana produk ini menyelamatkan hutan dunia. Ya. Ini ee yang selanjutnya yang tadi saya sebutkan, Indonesia saat ini memerlukan raja beriket sisa dunia, ya, dengan kualitas tempurung kelapa terbaik saat Indonesia Indonesia merupakan produsen arang sisa terbesar dan terbaik di dunia ini yang membanggakan kita. Jadi, dari seluruh produkturan kelapa yang ada, saya bilang tadi, yang merajai dunia hanya beriket arang tempurung kelapa untuk sisa yang kami tulis saat ini. Nah, ini, yang menarik tentunya kan UUD ujung-ujungnya duit ya, gitu loh. Jadi keunggulan berikat arang kelapa ini apa sih dari sisi bisnis? Kan ini yang harusnya menarik ya, kalau enggak ada omongan duitnya kayaknya enggak menarik ini ee cerita gitu loh, ya kan? Gitu loh. Jadi, yang pertama, Bapak dan Ibu sekalian, pasar dari industri ini lebih besar dari supply. Bayangin demand pasarnya lebih besar dari suplai. Jadi saya mau ngasih gambaran bisnisnya apa yang kayak gini. Biasanya ketika kita membangun bisnis, yang susah itu kan pasar, ya. Atau kita keder pusing. Pokoknya cari pasar itu enggak gampang dalam seluruh industri, ya 'kan? Yang kedua, daya tahannya sangat kuat terhadap krisis ekonomi. Tadi yang sudah saya sampaikan, saya sudah mengalami industri ini berdiri se- ee di bergelut di bidangnya sejak Pak Harto, itu krisis ekonomi terbesar, ya 'kan? Terus krisis ekonomi tahun dua ribu delapan belas yang menumbangkan ee oil company sekalipun juga COVID, yang haling hampir meluluhlantakkan seluruh sendi-sendi perekonomian dunia, bukan Indonesia saja COVID kemarin kan ya. Tetapi unbelievable pada ibu sekalian. Tidak bisa dipercaya sebenarnya. Permintaan produk kami saat COVID itu jam drastis. Gitu loh. Karena apa? Ya ternyata akhirnya saya paham, ya. Kami ini kan ee fokusnya itu ee untuk rokok sisa tadi, rokok, mohon maaf ya, di luar rokok itu baik atau tidak. Jujur, saya juga tidak merokok, ya 'kan? Gitu loh. Tetapi memiliki industri berikat arang sisa ini nggak beda kayak kita punya pabrik rokok. sifat marketnya luar biasa. Misalnya gini, rokok itu, ya, meskipun saya saya saya bilang tadi, oke, kita setuju enggak setuju setuju lah semua bahwa rokok itu tidak baik untuk kesehatan. Tetapi sekalipun tengkorak iklannya, tetap harus dibeli orang 'kan? Gitu loh, ya. Sekalipun bolong itu leher orang, tetap dibeli orang, ya. Bahkan rokok itu besok naik dua ratus ribu per bungkus pun tidak menjamin orang ngerokok berhenti rokok. Itu sifat market nya. Jadi kita melihatnya ada si bisnisnya. Sifat market nya luar biasa. Begitu juga dengan sisa ini. Sama seperti itu. Sifat market nya luar biasa. Bahkan mohon maaf kita bahkan bersedih ya, di negara kita ini kan anak SD aja udah ngerokok gitu. Pengangguran aja pada ngerokok. Nah itu bayangin market nya luar biasa. Jadi bukan orang punya duit aja yang beli berarti kan? Yang nganggur aja ngerokok, gitu loh, ya. Itu dari sifat market Kita bicara best bisnis ya, gitu loh. Jadi ini adalah sangat sangat dahsyat. Jadi sangat resist, ja- jadi sangat kuat terhadap krisis, ya kan? Kemarin saya sampai bingung, kenapa ya? ee kok ini di saat Covid seperti ini kami itu pabrik kami dua puluh empat jam non-stop. Krisis pun di saat orang dirumahkan, banyak pabrik tutup, bahwa banyak pabrik collab, banyak karyawan dirumahkan, pabrik kami enggak pernah stop sehari pun, ya. Kami non-stop dua puluh empat jam produksi pro- ee produk ini karena permintaan kami bahkan semakin meningkat di saat COVID. Akhirnya saya mencari tahu kenapa. Ternyata, Di saat Covid ini, meskipun bayar kita di luar pun pada lockdown kan ini merata di seluruh dunia Covid kemarin itu. Ternyata stres mereka semakin tinggi. Ya. Mereka di yang di yang di rumah, enggak bisa ke mana-mana, apalagi negara lain kan ee ketat banget. Stres mereka makin tinggi, ya kan? Jadi ternyata saya baru tahu gitu. Bagi perokok, ketika stresnya tambah tinggi, rokoknya ngerokoknya makin banyak, gitu loh. Nah ini kan ternyata peluang pasar gitu loh, ya kan? Bahkan negara perang pun the war zone countries seperti Irak, Libya, Syria, itu adalah market terbesar kami. Dulu kami enggak percaya pada awalnya ketika mereka datang ke kantor kami. Tapi mereka bilang, sip, gue ini di sini tiap hari dengerin senapan, dengerin bom, dengerin apa, stres kami tinggi. Untuk hilangin stresnya kami ngerokok banyak. Akhirnya make sense gitu loh ya. Jadi akhirnya saya pribadi harus bersyukur kalau dunia ini pada stres gitu lho. Kan produk saya terjual banyak gitu loh, ya kan? Nah ini hanya bercanda tapi beneran, gitu kan. Jadi ketika banyak perokok-perokok itu stres berat, mereka makin banyak ngerokok, malah kurang makan gitu loh. Ya, itu luar biasa. Jadi daya tahannya sangat kuat dari krisis ekonomi, ya kan? Sifat pasarnya yang berkelanjutan. Ya. Jadi saya menyebut sustainable project, sustainable market Karena apa? Kalau Bapak dan Ibu sekalian berbisnis pakaian, saya mungkin bisa beli pakaian paling cepat enam bulan sekali, bahkan mungkin bisnis sebulan sekali. Begitu juga Bapak dan Ibu sekalian. Tapi produk ini, Mereka bakar beli lagi, bakar beli lagi. Bagi kita mohon maaf yang waras mungkin itu stupidity kan gitu loh. Tapi itulah market kita. Itulah market kita, ya kan? Dan luar biasa, ya. Bakar, dan ini sudah lebih dari consumer good di negara-negara, apalagi orang-orang Timur Tengah ya. Jadi untuk beberapa negara itu sudah lebih dari customer good ya. Bahkan mereka ada yang melupakan beli makanan dulu, lebih baik beli ini dulu, gitu loh. Beli rokok dulu gitu loh, ya kan? Jadi sifat marketnya luar biasa. Yang selanjutnya nomor empat, bukan indus sekalian. Nah inilah keunggulan ee produk berikat ang sisa ini. Dari seluruh produk turunan kelapa yang ada, Mohon maaf, produk ini belum termasuk dalam bursa komoditi. Dalam arti, belum ada satupun organisasi di dunia, belum ada satupun negara yang meregulasi bisnis berang sisa ini. Jadi kami, termasuk saya, ee sebagai pemain salah satu yang terbesar di Indonesia, kita bisa meregulasi harga dunia. Dan sebagai informasi, briket arang yang keluar dari tangan saya, dari dari grup kami, itu yang termahal di dunia. Termasuk dari teman-teman briket yang ada di Indonesia, kami itu paling mahal. Misalnya sebagai contoh, teman-teman kita itu jual dari industri lain hanya seribu dua ratus, rata-rata seribu dua ratus dolar per ton. Saya itu paling murah, paling murah jual seribu lima ratus dolar per ton. Jadi perbedaannya tiga ratus dolar rata-rata. Dan ini mustahil terjadi di bisnis komoditas yang lain. Di bisnis komoditas yang lain itu harganya sudah ada standar di dunia, standar nasional, standar SNI nya ya. Beda lima puluh ribu aja orang akan lari. Sementara kami bisa beda empat juta lima juta per ton ngantri di pabrik saya. Jadi masih mungkin di industri ini karena tadi belum ada yang meregulasi, ya kan? Jadi ee masih open market, free market ya. Jadi yang kuat, yang besar, masih bisa menguasai bisnis ini, bisa ngatur harga dan lain sebagainya. Yang enam, bis- produk ini luar biasanya tahan lama dan tidak ada masa kadaluarsa. Ajib banget dibanding industri kelapa yang lain, minyak kelapa ada kedaluarsanya. Natuk ada kedaluarsanya. Tapi produk ini, Tidak ada masyarakat luar sana. Ya bagi industri sangat luar biasa. Jadi produk ini mau di storage selama sepuluh tahun pun ya begitulah. Kualitasnya enggak berubah, ya kan? Tetapi tentunya enggak pernah selama itu juga kami storage Karena apa? Setelah dikirim ke negara tujuan, sampai negara tujuan itu dijual habis, ya. Jadi tidak ada cerita kita. Yang terakhir tentunya merupakan mesin pencetak dipisah yang luar biasa bagi negara. Ya ini bagi negara karena apa? Seratus persen local content dan seratus persen ekspor, ya. Iya.
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lesson: Dampak Lingkungan dan Kalkulasi Bisnis Briket arang Tempurung Kelapa
transkripsi: Nah, ini saya akan ee akan berbicara terhadap dampak lingkungannya. Yang berhubungan langsung terhadap bisnis sebenarnya. Karena begitu dampak lingkungan ini orang aware orang ngejar bisnis kita, orang ngejar produk kita, enggak usah ditawar-tawarin, mereka ngejar sendiri, ya. Jadi sudah kurang lebih hampir tujuh tahun, Bapak dan Ibu sekalian, saya mempunyai ee slogan, ya, perusahaan kami, grup kami punya slogan Save the world by coconut Charcoal Artinya selamatkan bumi dengan arang tempurung Ya. Ini adalah ee slogan kami yang sudah sakit kami patenkan dan ini selalu kami bawa kemana-mana. Karena apa? Alhamdulillah Bapak dan Ibu sekalian, saya juga enggak menyangka ada di level ini, Tuhan kasih begitu saja, Allah kasih mengalir begitu saja. Dari bisnis arang ini, saya banyak diundang sekarang sejak lima tahun terakhir sebelum Covid. ee Kebanyak negara, di berbagai konvensi internasional tentang lingkungan, saya selalu diundang sebagai pembicara, sebagai speaker ya. Hanya untuk ngomongin arang ini, nyelamatin dunia. Dan sekarang pun saya banyak diundang di berbagai universitas, unisi kuliah umum, ya, untuk berbagi informasi dan ilmu untuk adik-adik mahasiswa, bahwa sedahsyat inilah arang tempurung kelapa kita, bisa menyelamatkan dunia. Dengan tagline ini save the word by coconut charcoal saya sudah dikenal oleh dunia. Alhamdulillah gitu ya. Jadi intinya adalah stop cutting trees for charcoal purpose and use the coconut charcoal to save our planet. Intinya kampanye melawan penggunaan beriket arang kayu, intinya itu, ya. Kampanye ini kami gelorakan terus dimanapun saya berbicara. Artinya kalau dunia ini selamat, global warming ingin dapat sedikit-sedikit rem, stop dah menggunakan arang briket arang kayu. Gunakanlah beriket arang tempurung kelapa, kan kita enggak nembangin pohon, ya. Mungkin sekarang Bapak dan Ibu sekalian mulai paham apa yang dimaksud oleh saya tentang kampanye ini, ya kan? Oke. Yang selanjutnya, nah ini dari keterangan dari tadi itu, selamatkan bumi dengan arang tempurung kelapa ini. Jadi sebelum briket arang kelapa masuk pasar dunia, Bapak dan Ibu sekalian, kebutuhan briket untuk keperluan barbeque, sisa, ataupun ee pemanas ruangan itu seratus persen menggunakan arang kayu. Sehingga perambahan dan penebangan hutan untuk keperluan arang briket ini sangatlah besar. Dan masih berlangsung sampai saat ini di berbagai negara, terutama supplier nega- ee arang kayu terbesar itu masih dari negara miskin dari negara Afrika saat ini. Dan Indonesia saya sudah mulai stop banyak, ya kan? Otomatis, yes ee perlahan namun pasti kegiatan ini memberikan dampak serius terhadap kerusakan hutan dan ekosistem di negara-negara produsen arang kayu ini, yang juga akan berdampak langsung terhadap kerusakan hutan dan ekosistem dunia, ya. Kehadiran produk berikat arang kelapa yang secara perlahan menggantikan dan sekaligus mengurangi penggunaan briket arang kayu, ya, penggunaan arang kayu dunia tadi, untuk keperluan barbeque sisa dan juga pemanas ruangan, maka secara tidak langsung produk ini telah mengurangi penebangan dan perusakan hutan dunia, ya. Karena dengan ribuan ton briket arang tempurung yang kita ekspor itu artinya sudah begitu banyak hektar hutan yang kita selamatkan. dari kerusakan dan kepunahan. Dan ini akan terus berjalan seiring dengan semakin meningkatkan eksport produk ini. Nah, Bapak dan Ibu sekalian, saya yakin yang sekarang hadir di di di zoom ee ini, ya kan, adalah Bapak dan Ibu sekalian dengan level pendidikan yang baik. Jadi kalau diajak bicara tentang lingkungan pasti ngerti, ya kan? Gitu. Karena apa? Karena di negara kita, kalau kita bicara di desa, Ya, mereka nggak peduli dan belum ngerti gitu. Apa yang dimaksudnya nyelametin hutan, nyelametin lingkungan, apa itu global warming? Apa ini. Jadi saya yakin Bapak dan Industri yang ada di sini cukup mengerti, ya. Save the word by cocer charcoal adalah suatu program yang kami inisiasi, karena sebegitu dahsyatnya dampak produk ini terhadap penyelamatan lingkungan dari kerusakan hutan. Sehingga ini perlu didorong secara bersama-sama, sehingga negara-negara maju. Ini tujuannya sebenarnya. Sehingga negara-negara maju akhirnya memandang perlu untuk membantu negara-negara kelapa dalam mengembangkan perkebunan dan industri kelapa dalam bentuk insentif yang terukur. Karena program ini selaras dengan protokol Kyoto. Nah, ini sekalian, mungkin se- ee Bapak dan Ibu sekalian juga pernah dengar apa itu protokol Kyoto. Jadi semenjak Protokol Kyoto ditandatangani, ditandatangani oleh pimpinan-pimpinan negara dunia, kalau nggak salah tahun sembilan tujuh, semenjak itulah kita mengenal istilah green Sekarang itu kan apa-apa go green. ee Sekolah ee kampus green ya. green architect, green building, green economy, green green green semua, ya. Green product Nah ini sekarang itu sudah arahnya ke sana semua. Ya. Sehingga tadi itu seperti saya bilang, jualan produk yang yang mengganggu lingkungan, yang merusak lingkungan, yang berdampak buruk kerak lingkungan enggak akan laku dijual di dunia. Enggak akan laku. Paling lakunya cuma dijual di Indonesia doang, sementara ini, ya. Jadi kalau ini menumbus pasar internasional, ya ini harus sesuai dengan ee kaidah-kaidah ee green ee ekonomi ini gitu ya, green product dan sebagainya. Jadi semenjak itulah kita akrab dengan istilah green. yang merefleksikan bahwa aktivitas bisnis itu atau produk itu, ya, diproduksi atau dilakukan tidak merusak hutan, tidak berdampak negatif terhadap lingkungan. Nah, ini mung- mungkin sekarang pelan-pelan Bapak Ibu semakin semakin dalam mengerti apa yang saya maksud. Nah, lalu tadi apa? Kenapa saya terus mengkampanyekan ini? Sebenarnya sekarang saya tidak pernah mengkampanyekan produk saya, ya. Tapi dengan tidak mengkampanyekan produk saya pun produk saya dikejar. Dan diburu oleh para bayar di luar negeri. Jadi saya lebih mengkampanyekan program ini dengan tujuan sebenarnya apa? Karena ee sumber ee bahan baku kita, pohon-pohon kelapa kita, tidak di Indonesia saja, di seluruh negara-negara asosiasi anggota asosiasi ada namanya asosiasi ee kelapa Dunia itu adalah ICC International Community. Ada dua puluh lima negara sekarang melalui anggotanya. Di dua puluh lima negara ini, Itu semua kondisi kebun kelapanya sama kayak di Indonesia. Apa? Pohonnya udah tua-tua. Karena di Indonesia aja, kelapa ini ada warisan Belanda. Jadi bukan, bukan kita yang nanam. Warisan Belanda gitu loh, ya kan? Udah tua-tua, udah di atas lima puluh tahun, produktivitasnya udah kurang. Pohonnya udah tinggi-tinggi, udah nggak ada orang yang mau manjat, ya kan? Jadi semakin lama, apa sumber bahan bakunya masih terancam, tidak ada hilang. Sementara untuk replanting untuk penanaman ulang, sampai hari ini kita sering ee koordinasi sama kementerian dan sebagainya. Pemerintah ini enggak bisa. Karena karena ternyata replanting kelapa ini butuh uang triliunan. Jadi untuk beli bibit kelapa aja dan untuk pengadaan bibitnya aja enggak mudah. Nah, jadi, dengan kampanye yang saya lakukan ini, saya berharap negara-negara maju akhirnya aware Ah, ternyata negara kelapa ini nyelamatin hutan dunia. Yuk kita bantu. Maksudnya dibantuunya dikasih-kasih bibit kek sama negara maju. Sampai ke sana itu program saya, Bapak dan Ibu sekalian. Jadi gimana caranya? Karena pemerintahan kita sendiri nggak mampu untuk replanting kelapa kita ini. Mudah-mudahan dengan kampanye ini, kita gelorakan terus, ya kan? Siapa tahu akhirnya betul-betul mereka sadar bahwa negara kelapa ini betul-betul menyelamatkan lingkungan dunia, menyelamatkan hutan dunia. Yuk kita bantu. Paling tidak penghadaan bibitnya deh, supaya mereka tanam terus yang baru, yang baru, yang baru itu, ya. Kurang lebihnya itu. Nanti akan semakin saya. Nah ini, Bapak dan Ibu sekalian, ini tidak ini ber- berdampak langsung terhadap bisnis kita. Makanya perlu saya sampaikan pengetahuan ini supaya Bapak Ibu sekalian semakin bangga dengan industri ini. Saya do by coconut char ini salah satu kalkulasi yang saya buat, yang saya sampaikan ke dunia, ya. Misalnya, kalau dari kita buat bikin arang kayu, satu meter kubik, ya. Kayu, itu akan menghasilkan sembilan puluh kilogram, arang kayu. Satu pohon itu saya perkirakan enggak besar, enggak kecil, kurang lebih lima meter kubik kayu lah untuk arang. Itu menghasilkan empat ratus lima puluh kilogram arang per pohon. Saya asumsikan kalau dalam satu hektar hutan itu terdapat dua ratus lima puluh pohon, asumsi saya ini berlebih, saya pikir. Karena pohon kelapa aja, dalam satu hektar itu maksimal sepadat-padatnya cuma seratus dua puluh pohon, ya. Jadi sebenarnya nggak nggak akan sampai dalam satu hektar hutan itu terdapat dua ratus lima puluh pohon yang yang besar, yang dewasa ya. Jadi kalau diasumsikan dua ratus lima puluh- pohon per hektar, ini satu hektar hutan menghasilkan seratus tiga belas ton arang kayu. Ya. Nah, sekarang saya bisa ba- sampaikan kepada Bapak dan Ibu sekalian, saat ini Indonesia rata-rata dalam keadaan normal itu kita men- mengekspor sekitar tiga puluh ribu ton, ya. Dari teman-teman semua yang ada di lokal ini, tiga puluh ribu ton briket tiap bulan. Itu artinya, bayangkan, tiap bulan kita menyelamatkan dua ratus enam puluh lima hektar hutan dunia dari kepunahan. Nah, sekarang mungkin mu- mulai makin ngerti kan, apa yang saya maksud dari kampanye ini, yang akhirnya dahsyat. Tanpa kita jualan produk kita di Uber orang, ya, yang mengerti lingkungan ini. Ini salah satu kasus, contoh, teman-teman ya. Jadi, ada satu negara di Eropa, Jerman namanya, Jerman ini merupakan per- ee konsumen terbesar baik untuk produk barbeque maupun sisa. Ya kami ekspor ke Eropa paling besar ke Jerman. Jadi saya pikir studi kasus. Jadi di sini untuk kebutuhan barbeque dan sisanya, Jerman itu kurang lebih setahunnya itu butuh dua ratus tujuh puluh ribu ton, ya, per tahun. Bet. Ya, antara sisa memang terbesar barbecue, barbeque nya hampir dua ratus lima puluh ton per tahun, dua ratus lima puluh ribu ton. Sisanya dua puluh ribu ton, ya. Gitu. Jadi, jika mereka tetap menggunakan beriket arang kayu, maka untuk memenuhi kebutuhan dua ratus tujuh puluh ribu ton beriket tersebut, setidaknya tiap tahun Jerman harus mengorbankan dua ribu tiga ratus hektar hutan. Bayangin, mulai gede kan jumlahnya? Itu Jerman doang. Bapak Ibu kebayang enggak kalau ratusan negara ini melakukan yang sama, berarti jutaan hektar hutan tiap tahun itu, ya. akan- akan rusak hanya untuk kebutuhan briket bayangin. Kita enggak bicara untuk bahan rumah, bahan bangunan, bahan mebel, material, enggak, ya. Ini kita baru- baru bicara istilahnya briket bahan yang dimakan manusia. Jadi manusia ini serak banget loh makan briket aja sampai ngu- ngerusak hutan kayak gini gitu loh. Ya. Gitu loh. Ini hanya untuk kebutuhan breaket saja pada Ibu sekalian, ya. Nah, ini adalah kalkulasi kasar mengenai potensi bisnis kita, ya, di Indonesia mengenai ee breaket ini. Ini berdasarkan ee data ICC tahun dua ribu delapan belas, bahwa Indonesia ini menghasilkan sekitar lima belas lima belas miliar butir per tahun, ya. Ini belum tergarap semua tentunya. Lima belas miliar butir kelapa per tahun, ya kan? Jadi itu sama dengan ee kalau dibagi empat, itu sekitar dua setengah miliar kilogram tempurung. Ya. Jadi dua ee dua setengah miliar ee kilogram tempurung setiap tahun kita punya, ya kan? Itu artinya kalau dijadikan arang, kita punya punya potensi arang enam ratus dua puluh lima juta kilogram arang per tahun, ya. Kalau dijadikan briket kurang lebih ada lima ratus juta kilogram briket per tahun kita potensi ya. Kalau di jadi ini saya saya kalikan hanya satu dolar saja, ya. Padahal saya jualan ee seperti yang saya bilang tadi, ee saya jualan satu koma lima dolar per kilo. Teman-teman yang lain satu koma dua. Dikalikan satu dolar saja, ada potensi bisnis sekitar lima ratus juta US dolar per tahun dari industri ini. Ini bukan uang kecil, ya kan? Kalau dirupiahkan ya tuh, tujuh triliun lebih. Bahkan yang sebenarnya itu hakir sembilan sembilan triliun lah kalau dengan harga yang sebenarnya. Sembilan triliunan potensi devisa dari sektor ini. Jadi besar sekali buat ibu-ibu sekalian. Dan dan ini porsinya masih besar, belum belum tergarap semua. Seperti yang di Ambon, di ma- di Maluku Utara, di Nusa Tenggara, itu belum tergarap potensi kelapanya ya. Iya.

judul kursus: Potensi Ekspor Briket Arang Tempurung Kelapa
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Dampak Lingkungan dan Kalkulasi Bisnis Briket arang Tempurung Kelapa
lesson: Quiz
transkripsi: Nah, ini saya akan ee akan berbicara terhadap dampak lingkungannya. Yang berhubungan langsung terhadap bisnis sebenarnya. Karena begitu dampak lingkungan ini orang aware orang ngejar bisnis kita, orang ngejar produk kita, enggak usah ditawar-tawarin, mereka ngejar sendiri, ya. Jadi sudah kurang lebih hampir tujuh tahun, Bapak dan Ibu sekalian, saya mempunyai ee slogan, ya, perusahaan kami, grup kami punya slogan Save the world by coconut Charcoal Artinya selamatkan bumi dengan arang tempurung Ya. Ini adalah ee slogan kami yang sudah sakit kami patenkan dan ini selalu kami bawa kemana-mana. Karena apa? Alhamdulillah Bapak dan Ibu sekalian, saya juga enggak menyangka ada di level ini, Tuhan kasih begitu saja, Allah kasih mengalir begitu saja. Dari bisnis arang ini, saya banyak diundang sekarang sejak lima tahun terakhir sebelum Covid. ee Kebanyak negara, di berbagai konvensi internasional tentang lingkungan, saya selalu diundang sebagai pembicara, sebagai speaker ya. Hanya untuk ngomongin arang ini, nyelamatin dunia. Dan sekarang pun saya banyak diundang di berbagai universitas, unisi kuliah umum, ya, untuk berbagi informasi dan ilmu untuk adik-adik mahasiswa, bahwa sedahsyat inilah arang tempurung kelapa kita, bisa menyelamatkan dunia. Dengan tagline ini save the word by coconut charcoal saya sudah dikenal oleh dunia. Alhamdulillah gitu ya. Jadi intinya adalah stop cutting trees for charcoal purpose and use the coconut charcoal to save our planet. Intinya kampanye melawan penggunaan beriket arang kayu, intinya itu, ya. Kampanye ini kami gelorakan terus dimanapun saya berbicara. Artinya kalau dunia ini selamat, global warming ingin dapat sedikit-sedikit rem, stop dah menggunakan arang briket arang kayu. Gunakanlah beriket arang tempurung kelapa, kan kita enggak nembangin pohon, ya. Mungkin sekarang Bapak dan Ibu sekalian mulai paham apa yang dimaksud oleh saya tentang kampanye ini, ya kan? Oke. Yang selanjutnya, nah ini dari keterangan dari tadi itu, selamatkan bumi dengan arang tempurung kelapa ini. Jadi sebelum briket arang kelapa masuk pasar dunia, Bapak dan Ibu sekalian, kebutuhan briket untuk keperluan barbeque, sisa, ataupun ee pemanas ruangan itu seratus persen menggunakan arang kayu. Sehingga perambahan dan penebangan hutan untuk keperluan arang briket ini sangatlah besar. Dan masih berlangsung sampai saat ini di berbagai negara, terutama supplier nega- ee arang kayu terbesar itu masih dari negara miskin dari negara Afrika saat ini. Dan Indonesia saya sudah mulai stop banyak, ya kan? Otomatis, yes ee perlahan namun pasti kegiatan ini memberikan dampak serius terhadap kerusakan hutan dan ekosistem di negara-negara produsen arang kayu ini, yang juga akan berdampak langsung terhadap kerusakan hutan dan ekosistem dunia, ya. Kehadiran produk berikat arang kelapa yang secara perlahan menggantikan dan sekaligus mengurangi penggunaan briket arang kayu, ya, penggunaan arang kayu dunia tadi, untuk keperluan barbeque sisa dan juga pemanas ruangan, maka secara tidak langsung produk ini telah mengurangi penebangan dan perusakan hutan dunia, ya. Karena dengan ribuan ton briket arang tempurung yang kita ekspor itu artinya sudah begitu banyak hektar hutan yang kita selamatkan. dari kerusakan dan kepunahan. Dan ini akan terus berjalan seiring dengan semakin meningkatkan eksport produk ini. Nah, Bapak dan Ibu sekalian, saya yakin yang sekarang hadir di di di zoom ee ini, ya kan, adalah Bapak dan Ibu sekalian dengan level pendidikan yang baik. Jadi kalau diajak bicara tentang lingkungan pasti ngerti, ya kan? Gitu. Karena apa? Karena di negara kita, kalau kita bicara di desa, Ya, mereka nggak peduli dan belum ngerti gitu. Apa yang dimaksudnya nyelametin hutan, nyelametin lingkungan, apa itu global warming? Apa ini. Jadi saya yakin Bapak dan Industri yang ada di sini cukup mengerti, ya. Save the word by cocer charcoal adalah suatu program yang kami inisiasi, karena sebegitu dahsyatnya dampak produk ini terhadap penyelamatan lingkungan dari kerusakan hutan. Sehingga ini perlu didorong secara bersama-sama, sehingga negara-negara maju. Ini tujuannya sebenarnya. Sehingga negara-negara maju akhirnya memandang perlu untuk membantu negara-negara kelapa dalam mengembangkan perkebunan dan industri kelapa dalam bentuk insentif yang terukur. Karena program ini selaras dengan protokol Kyoto. Nah, ini sekalian, mungkin se- ee Bapak dan Ibu sekalian juga pernah dengar apa itu protokol Kyoto. Jadi semenjak Protokol Kyoto ditandatangani, ditandatangani oleh pimpinan-pimpinan negara dunia, kalau nggak salah tahun sembilan tujuh, semenjak itulah kita mengenal istilah green Sekarang itu kan apa-apa go green. ee Sekolah ee kampus green ya. green architect, green building, green economy, green green green semua, ya. Green product Nah ini sekarang itu sudah arahnya ke sana semua. Ya. Sehingga tadi itu seperti saya bilang, jualan produk yang yang mengganggu lingkungan, yang merusak lingkungan, yang berdampak buruk kerak lingkungan enggak akan laku dijual di dunia. Enggak akan laku. Paling lakunya cuma dijual di Indonesia doang, sementara ini, ya. Jadi kalau ini menumbus pasar internasional, ya ini harus sesuai dengan ee kaidah-kaidah ee green ee ekonomi ini gitu ya, green product dan sebagainya. Jadi semenjak itulah kita akrab dengan istilah green. yang merefleksikan bahwa aktivitas bisnis itu atau produk itu, ya, diproduksi atau dilakukan tidak merusak hutan, tidak berdampak negatif terhadap lingkungan. Nah, ini mung- mungkin sekarang pelan-pelan Bapak Ibu semakin semakin dalam mengerti apa yang saya maksud. Nah, lalu tadi apa? Kenapa saya terus mengkampanyekan ini? Sebenarnya sekarang saya tidak pernah mengkampanyekan produk saya, ya. Tapi dengan tidak mengkampanyekan produk saya pun produk saya dikejar. Dan diburu oleh para bayar di luar negeri. Jadi saya lebih mengkampanyekan program ini dengan tujuan sebenarnya apa? Karena ee sumber ee bahan baku kita, pohon-pohon kelapa kita, tidak di Indonesia saja, di seluruh negara-negara asosiasi anggota asosiasi ada namanya asosiasi ee kelapa Dunia itu adalah ICC International Community. Ada dua puluh lima negara sekarang melalui anggotanya. Di dua puluh lima negara ini, Itu semua kondisi kebun kelapanya sama kayak di Indonesia. Apa? Pohonnya udah tua-tua. Karena di Indonesia aja, kelapa ini ada warisan Belanda. Jadi bukan, bukan kita yang nanam. Warisan Belanda gitu loh, ya kan? Udah tua-tua, udah di atas lima puluh tahun, produktivitasnya udah kurang. Pohonnya udah tinggi-tinggi, udah nggak ada orang yang mau manjat, ya kan? Jadi semakin lama, apa sumber bahan bakunya masih terancam, tidak ada hilang. Sementara untuk replanting untuk penanaman ulang, sampai hari ini kita sering ee koordinasi sama kementerian dan sebagainya. Pemerintah ini enggak bisa. Karena karena ternyata replanting kelapa ini butuh uang triliunan. Jadi untuk beli bibit kelapa aja dan untuk pengadaan bibitnya aja enggak mudah. Nah, jadi, dengan kampanye yang saya lakukan ini, saya berharap negara-negara maju akhirnya aware Ah, ternyata negara kelapa ini nyelamatin hutan dunia. Yuk kita bantu. Maksudnya dibantuunya dikasih-kasih bibit kek sama negara maju. Sampai ke sana itu program saya, Bapak dan Ibu sekalian. Jadi gimana caranya? Karena pemerintahan kita sendiri nggak mampu untuk replanting kelapa kita ini. Mudah-mudahan dengan kampanye ini, kita gelorakan terus, ya kan? Siapa tahu akhirnya betul-betul mereka sadar bahwa negara kelapa ini betul-betul menyelamatkan lingkungan dunia, menyelamatkan hutan dunia. Yuk kita bantu. Paling tidak penghadaan bibitnya deh, supaya mereka tanam terus yang baru, yang baru, yang baru itu, ya. Kurang lebihnya itu. Nanti akan semakin saya. Nah ini, Bapak dan Ibu sekalian, ini tidak ini ber- berdampak langsung terhadap bisnis kita. Makanya perlu saya sampaikan pengetahuan ini supaya Bapak Ibu sekalian semakin bangga dengan industri ini. Saya do by coconut char ini salah satu kalkulasi yang saya buat, yang saya sampaikan ke dunia, ya. Misalnya, kalau dari kita buat bikin arang kayu, satu meter kubik, ya. Kayu, itu akan menghasilkan sembilan puluh kilogram, arang kayu. Satu pohon itu saya perkirakan enggak besar, enggak kecil, kurang lebih lima meter kubik kayu lah untuk arang. Itu menghasilkan empat ratus lima puluh kilogram arang per pohon. Saya asumsikan kalau dalam satu hektar hutan itu terdapat dua ratus lima puluh pohon, asumsi saya ini berlebih, saya pikir. Karena pohon kelapa aja, dalam satu hektar itu maksimal sepadat-padatnya cuma seratus dua puluh pohon, ya. Jadi sebenarnya nggak nggak akan sampai dalam satu hektar hutan itu terdapat dua ratus lima puluh pohon yang yang besar, yang dewasa ya. Jadi kalau diasumsikan dua ratus lima puluh- pohon per hektar, ini satu hektar hutan menghasilkan seratus tiga belas ton arang kayu. Ya. Nah, sekarang saya bisa ba- sampaikan kepada Bapak dan Ibu sekalian, saat ini Indonesia rata-rata dalam keadaan normal itu kita men- mengekspor sekitar tiga puluh ribu ton, ya. Dari teman-teman semua yang ada di lokal ini, tiga puluh ribu ton briket tiap bulan. Itu artinya, bayangkan, tiap bulan kita menyelamatkan dua ratus enam puluh lima hektar hutan dunia dari kepunahan. Nah, sekarang mungkin mu- mulai makin ngerti kan, apa yang saya maksud dari kampanye ini, yang akhirnya dahsyat. Tanpa kita jualan produk kita di Uber orang, ya, yang mengerti lingkungan ini. Ini salah satu kasus, contoh, teman-teman ya. Jadi, ada satu negara di Eropa, Jerman namanya, Jerman ini merupakan per- ee konsumen terbesar baik untuk produk barbeque maupun sisa. Ya kami ekspor ke Eropa paling besar ke Jerman. Jadi saya pikir studi kasus. Jadi di sini untuk kebutuhan barbeque dan sisanya, Jerman itu kurang lebih setahunnya itu butuh dua ratus tujuh puluh ribu ton, ya, per tahun. Bet. Ya, antara sisa memang terbesar barbecue, barbeque nya hampir dua ratus lima puluh ton per tahun, dua ratus lima puluh ribu ton. Sisanya dua puluh ribu ton, ya. Gitu. Jadi, jika mereka tetap menggunakan beriket arang kayu, maka untuk memenuhi kebutuhan dua ratus tujuh puluh ribu ton beriket tersebut, setidaknya tiap tahun Jerman harus mengorbankan dua ribu tiga ratus hektar hutan. Bayangin, mulai gede kan jumlahnya? Itu Jerman doang. Bapak Ibu kebayang enggak kalau ratusan negara ini melakukan yang sama, berarti jutaan hektar hutan tiap tahun itu, ya. akan- akan rusak hanya untuk kebutuhan briket bayangin. Kita enggak bicara untuk bahan rumah, bahan bangunan, bahan mebel, material, enggak, ya. Ini kita baru- baru bicara istilahnya briket bahan yang dimakan manusia. Jadi manusia ini serak banget loh makan briket aja sampai ngu- ngerusak hutan kayak gini gitu loh. Ya. Gitu loh. Ini hanya untuk kebutuhan breaket saja pada Ibu sekalian, ya. Nah, ini adalah kalkulasi kasar mengenai potensi bisnis kita, ya, di Indonesia mengenai ee breaket ini. Ini berdasarkan ee data ICC tahun dua ribu delapan belas, bahwa Indonesia ini menghasilkan sekitar lima belas lima belas miliar butir per tahun, ya. Ini belum tergarap semua tentunya. Lima belas miliar butir kelapa per tahun, ya kan? Jadi itu sama dengan ee kalau dibagi empat, itu sekitar dua setengah miliar kilogram tempurung. Ya. Jadi dua ee dua setengah miliar ee kilogram tempurung setiap tahun kita punya, ya kan? Itu artinya kalau dijadikan arang, kita punya punya potensi arang enam ratus dua puluh lima juta kilogram arang per tahun, ya. Kalau dijadikan briket kurang lebih ada lima ratus juta kilogram briket per tahun kita potensi ya. Kalau di jadi ini saya saya kalikan hanya satu dolar saja, ya. Padahal saya jualan ee seperti yang saya bilang tadi, ee saya jualan satu koma lima dolar per kilo. Teman-teman yang lain satu koma dua. Dikalikan satu dolar saja, ada potensi bisnis sekitar lima ratus juta US dolar per tahun dari industri ini. Ini bukan uang kecil, ya kan? Kalau dirupiahkan ya tuh, tujuh triliun lebih. Bahkan yang sebenarnya itu hakir sembilan sembilan triliun lah kalau dengan harga yang sebenarnya. Sembilan triliunan potensi devisa dari sektor ini. Jadi besar sekali buat ibu-ibu sekalian. Dan dan ini porsinya masih besar, belum belum tergarap semua. Seperti yang di Ambon, di ma- di Maluku Utara, di Nusa Tenggara, itu belum tergarap potensi kelapanya ya. Iya.

judul kursus: Potensi Ekspor Briket Arang Tempurung Kelapa
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Dampak Lingkungan dan Kalkulasi Bisnis Briket arang Tempurung Kelapa
lesson: Assignment
transkripsi: Nah, ini saya akan ee akan berbicara terhadap dampak lingkungannya. Yang berhubungan langsung terhadap bisnis sebenarnya. Karena begitu dampak lingkungan ini orang aware orang ngejar bisnis kita, orang ngejar produk kita, enggak usah ditawar-tawarin, mereka ngejar sendiri, ya. Jadi sudah kurang lebih hampir tujuh tahun, Bapak dan Ibu sekalian, saya mempunyai ee slogan, ya, perusahaan kami, grup kami punya slogan Save the world by coconut Charcoal Artinya selamatkan bumi dengan arang tempurung Ya. Ini adalah ee slogan kami yang sudah sakit kami patenkan dan ini selalu kami bawa kemana-mana. Karena apa? Alhamdulillah Bapak dan Ibu sekalian, saya juga enggak menyangka ada di level ini, Tuhan kasih begitu saja, Allah kasih mengalir begitu saja. Dari bisnis arang ini, saya banyak diundang sekarang sejak lima tahun terakhir sebelum Covid. ee Kebanyak negara, di berbagai konvensi internasional tentang lingkungan, saya selalu diundang sebagai pembicara, sebagai speaker ya. Hanya untuk ngomongin arang ini, nyelamatin dunia. Dan sekarang pun saya banyak diundang di berbagai universitas, unisi kuliah umum, ya, untuk berbagi informasi dan ilmu untuk adik-adik mahasiswa, bahwa sedahsyat inilah arang tempurung kelapa kita, bisa menyelamatkan dunia. Dengan tagline ini save the word by coconut charcoal saya sudah dikenal oleh dunia. Alhamdulillah gitu ya. Jadi intinya adalah stop cutting trees for charcoal purpose and use the coconut charcoal to save our planet. Intinya kampanye melawan penggunaan beriket arang kayu, intinya itu, ya. Kampanye ini kami gelorakan terus dimanapun saya berbicara. Artinya kalau dunia ini selamat, global warming ingin dapat sedikit-sedikit rem, stop dah menggunakan arang briket arang kayu. Gunakanlah beriket arang tempurung kelapa, kan kita enggak nembangin pohon, ya. Mungkin sekarang Bapak dan Ibu sekalian mulai paham apa yang dimaksud oleh saya tentang kampanye ini, ya kan? Oke. Yang selanjutnya, nah ini dari keterangan dari tadi itu, selamatkan bumi dengan arang tempurung kelapa ini. Jadi sebelum briket arang kelapa masuk pasar dunia, Bapak dan Ibu sekalian, kebutuhan briket untuk keperluan barbeque, sisa, ataupun ee pemanas ruangan itu seratus persen menggunakan arang kayu. Sehingga perambahan dan penebangan hutan untuk keperluan arang briket ini sangatlah besar. Dan masih berlangsung sampai saat ini di berbagai negara, terutama supplier nega- ee arang kayu terbesar itu masih dari negara miskin dari negara Afrika saat ini. Dan Indonesia saya sudah mulai stop banyak, ya kan? Otomatis, yes ee perlahan namun pasti kegiatan ini memberikan dampak serius terhadap kerusakan hutan dan ekosistem di negara-negara produsen arang kayu ini, yang juga akan berdampak langsung terhadap kerusakan hutan dan ekosistem dunia, ya. Kehadiran produk berikat arang kelapa yang secara perlahan menggantikan dan sekaligus mengurangi penggunaan briket arang kayu, ya, penggunaan arang kayu dunia tadi, untuk keperluan barbeque sisa dan juga pemanas ruangan, maka secara tidak langsung produk ini telah mengurangi penebangan dan perusakan hutan dunia, ya. Karena dengan ribuan ton briket arang tempurung yang kita ekspor itu artinya sudah begitu banyak hektar hutan yang kita selamatkan. dari kerusakan dan kepunahan. Dan ini akan terus berjalan seiring dengan semakin meningkatkan eksport produk ini. Nah, Bapak dan Ibu sekalian, saya yakin yang sekarang hadir di di di zoom ee ini, ya kan, adalah Bapak dan Ibu sekalian dengan level pendidikan yang baik. Jadi kalau diajak bicara tentang lingkungan pasti ngerti, ya kan? Gitu. Karena apa? Karena di negara kita, kalau kita bicara di desa, Ya, mereka nggak peduli dan belum ngerti gitu. Apa yang dimaksudnya nyelametin hutan, nyelametin lingkungan, apa itu global warming? Apa ini. Jadi saya yakin Bapak dan Industri yang ada di sini cukup mengerti, ya. Save the word by cocer charcoal adalah suatu program yang kami inisiasi, karena sebegitu dahsyatnya dampak produk ini terhadap penyelamatan lingkungan dari kerusakan hutan. Sehingga ini perlu didorong secara bersama-sama, sehingga negara-negara maju. Ini tujuannya sebenarnya. Sehingga negara-negara maju akhirnya memandang perlu untuk membantu negara-negara kelapa dalam mengembangkan perkebunan dan industri kelapa dalam bentuk insentif yang terukur. Karena program ini selaras dengan protokol Kyoto. Nah, ini sekalian, mungkin se- ee Bapak dan Ibu sekalian juga pernah dengar apa itu protokol Kyoto. Jadi semenjak Protokol Kyoto ditandatangani, ditandatangani oleh pimpinan-pimpinan negara dunia, kalau nggak salah tahun sembilan tujuh, semenjak itulah kita mengenal istilah green Sekarang itu kan apa-apa go green. ee Sekolah ee kampus green ya. green architect, green building, green economy, green green green semua, ya. Green product Nah ini sekarang itu sudah arahnya ke sana semua. Ya. Sehingga tadi itu seperti saya bilang, jualan produk yang yang mengganggu lingkungan, yang merusak lingkungan, yang berdampak buruk kerak lingkungan enggak akan laku dijual di dunia. Enggak akan laku. Paling lakunya cuma dijual di Indonesia doang, sementara ini, ya. Jadi kalau ini menumbus pasar internasional, ya ini harus sesuai dengan ee kaidah-kaidah ee green ee ekonomi ini gitu ya, green product dan sebagainya. Jadi semenjak itulah kita akrab dengan istilah green. yang merefleksikan bahwa aktivitas bisnis itu atau produk itu, ya, diproduksi atau dilakukan tidak merusak hutan, tidak berdampak negatif terhadap lingkungan. Nah, ini mung- mungkin sekarang pelan-pelan Bapak Ibu semakin semakin dalam mengerti apa yang saya maksud. Nah, lalu tadi apa? Kenapa saya terus mengkampanyekan ini? Sebenarnya sekarang saya tidak pernah mengkampanyekan produk saya, ya. Tapi dengan tidak mengkampanyekan produk saya pun produk saya dikejar. Dan diburu oleh para bayar di luar negeri. Jadi saya lebih mengkampanyekan program ini dengan tujuan sebenarnya apa? Karena ee sumber ee bahan baku kita, pohon-pohon kelapa kita, tidak di Indonesia saja, di seluruh negara-negara asosiasi anggota asosiasi ada namanya asosiasi ee kelapa Dunia itu adalah ICC International Community. Ada dua puluh lima negara sekarang melalui anggotanya. Di dua puluh lima negara ini, Itu semua kondisi kebun kelapanya sama kayak di Indonesia. Apa? Pohonnya udah tua-tua. Karena di Indonesia aja, kelapa ini ada warisan Belanda. Jadi bukan, bukan kita yang nanam. Warisan Belanda gitu loh, ya kan? Udah tua-tua, udah di atas lima puluh tahun, produktivitasnya udah kurang. Pohonnya udah tinggi-tinggi, udah nggak ada orang yang mau manjat, ya kan? Jadi semakin lama, apa sumber bahan bakunya masih terancam, tidak ada hilang. Sementara untuk replanting untuk penanaman ulang, sampai hari ini kita sering ee koordinasi sama kementerian dan sebagainya. Pemerintah ini enggak bisa. Karena karena ternyata replanting kelapa ini butuh uang triliunan. Jadi untuk beli bibit kelapa aja dan untuk pengadaan bibitnya aja enggak mudah. Nah, jadi, dengan kampanye yang saya lakukan ini, saya berharap negara-negara maju akhirnya aware Ah, ternyata negara kelapa ini nyelamatin hutan dunia. Yuk kita bantu. Maksudnya dibantuunya dikasih-kasih bibit kek sama negara maju. Sampai ke sana itu program saya, Bapak dan Ibu sekalian. Jadi gimana caranya? Karena pemerintahan kita sendiri nggak mampu untuk replanting kelapa kita ini. Mudah-mudahan dengan kampanye ini, kita gelorakan terus, ya kan? Siapa tahu akhirnya betul-betul mereka sadar bahwa negara kelapa ini betul-betul menyelamatkan lingkungan dunia, menyelamatkan hutan dunia. Yuk kita bantu. Paling tidak penghadaan bibitnya deh, supaya mereka tanam terus yang baru, yang baru, yang baru itu, ya. Kurang lebihnya itu. Nanti akan semakin saya. Nah ini, Bapak dan Ibu sekalian, ini tidak ini ber- berdampak langsung terhadap bisnis kita. Makanya perlu saya sampaikan pengetahuan ini supaya Bapak Ibu sekalian semakin bangga dengan industri ini. Saya do by coconut char ini salah satu kalkulasi yang saya buat, yang saya sampaikan ke dunia, ya. Misalnya, kalau dari kita buat bikin arang kayu, satu meter kubik, ya. Kayu, itu akan menghasilkan sembilan puluh kilogram, arang kayu. Satu pohon itu saya perkirakan enggak besar, enggak kecil, kurang lebih lima meter kubik kayu lah untuk arang. Itu menghasilkan empat ratus lima puluh kilogram arang per pohon. Saya asumsikan kalau dalam satu hektar hutan itu terdapat dua ratus lima puluh pohon, asumsi saya ini berlebih, saya pikir. Karena pohon kelapa aja, dalam satu hektar itu maksimal sepadat-padatnya cuma seratus dua puluh pohon, ya. Jadi sebenarnya nggak nggak akan sampai dalam satu hektar hutan itu terdapat dua ratus lima puluh pohon yang yang besar, yang dewasa ya. Jadi kalau diasumsikan dua ratus lima puluh- pohon per hektar, ini satu hektar hutan menghasilkan seratus tiga belas ton arang kayu. Ya. Nah, sekarang saya bisa ba- sampaikan kepada Bapak dan Ibu sekalian, saat ini Indonesia rata-rata dalam keadaan normal itu kita men- mengekspor sekitar tiga puluh ribu ton, ya. Dari teman-teman semua yang ada di lokal ini, tiga puluh ribu ton briket tiap bulan. Itu artinya, bayangkan, tiap bulan kita menyelamatkan dua ratus enam puluh lima hektar hutan dunia dari kepunahan. Nah, sekarang mungkin mu- mulai makin ngerti kan, apa yang saya maksud dari kampanye ini, yang akhirnya dahsyat. Tanpa kita jualan produk kita di Uber orang, ya, yang mengerti lingkungan ini. Ini salah satu kasus, contoh, teman-teman ya. Jadi, ada satu negara di Eropa, Jerman namanya, Jerman ini merupakan per- ee konsumen terbesar baik untuk produk barbeque maupun sisa. Ya kami ekspor ke Eropa paling besar ke Jerman. Jadi saya pikir studi kasus. Jadi di sini untuk kebutuhan barbeque dan sisanya, Jerman itu kurang lebih setahunnya itu butuh dua ratus tujuh puluh ribu ton, ya, per tahun. Bet. Ya, antara sisa memang terbesar barbecue, barbeque nya hampir dua ratus lima puluh ton per tahun, dua ratus lima puluh ribu ton. Sisanya dua puluh ribu ton, ya. Gitu. Jadi, jika mereka tetap menggunakan beriket arang kayu, maka untuk memenuhi kebutuhan dua ratus tujuh puluh ribu ton beriket tersebut, setidaknya tiap tahun Jerman harus mengorbankan dua ribu tiga ratus hektar hutan. Bayangin, mulai gede kan jumlahnya? Itu Jerman doang. Bapak Ibu kebayang enggak kalau ratusan negara ini melakukan yang sama, berarti jutaan hektar hutan tiap tahun itu, ya. akan- akan rusak hanya untuk kebutuhan briket bayangin. Kita enggak bicara untuk bahan rumah, bahan bangunan, bahan mebel, material, enggak, ya. Ini kita baru- baru bicara istilahnya briket bahan yang dimakan manusia. Jadi manusia ini serak banget loh makan briket aja sampai ngu- ngerusak hutan kayak gini gitu loh. Ya. Gitu loh. Ini hanya untuk kebutuhan breaket saja pada Ibu sekalian, ya. Nah, ini adalah kalkulasi kasar mengenai potensi bisnis kita, ya, di Indonesia mengenai ee breaket ini. Ini berdasarkan ee data ICC tahun dua ribu delapan belas, bahwa Indonesia ini menghasilkan sekitar lima belas lima belas miliar butir per tahun, ya. Ini belum tergarap semua tentunya. Lima belas miliar butir kelapa per tahun, ya kan? Jadi itu sama dengan ee kalau dibagi empat, itu sekitar dua setengah miliar kilogram tempurung. Ya. Jadi dua ee dua setengah miliar ee kilogram tempurung setiap tahun kita punya, ya kan? Itu artinya kalau dijadikan arang, kita punya punya potensi arang enam ratus dua puluh lima juta kilogram arang per tahun, ya. Kalau dijadikan briket kurang lebih ada lima ratus juta kilogram briket per tahun kita potensi ya. Kalau di jadi ini saya saya kalikan hanya satu dolar saja, ya. Padahal saya jualan ee seperti yang saya bilang tadi, ee saya jualan satu koma lima dolar per kilo. Teman-teman yang lain satu koma dua. Dikalikan satu dolar saja, ada potensi bisnis sekitar lima ratus juta US dolar per tahun dari industri ini. Ini bukan uang kecil, ya kan? Kalau dirupiahkan ya tuh, tujuh triliun lebih. Bahkan yang sebenarnya itu hakir sembilan sembilan triliun lah kalau dengan harga yang sebenarnya. Sembilan triliunan potensi devisa dari sektor ini. Jadi besar sekali buat ibu-ibu sekalian. Dan dan ini porsinya masih besar, belum belum tergarap semua. Seperti yang di Ambon, di ma- di Maluku Utara, di Nusa Tenggara, itu belum tergarap potensi kelapanya ya. Iya.
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lesson: Video Proses dan Alur Produksi Briket Arang Tempurung Kelapa
transkripsi: Tapi ee saya ingin memberikan gambaran mengenai industri ini ee produksinya seperti apa, ya. Langsung ke video. Ini saya- saya matikan musiknya. Ini adalah bahan baku yang kita dapat dari petani, ya kan? Nah, ini adalah Bapak dan Ibu sekalian, proses pertama kita, karena kita beli- beli dari petani itu sudah berbentuk arang ya. Kita enggak mungkin bakar tempurung sendiri, apalagi pabrik ini kebanyakan di Pulau Jawa. Nah, yang ingin saya sampaikan, Bapak dan Ibu sekalian, memang, memang ya, ee sayangnya ee secara bisnis, industri ini masih paling terbaik di- di- dibuat di Pulau Jawa. Karena apa? Du- dulu saya juga pertama kali buat pabrik ini tuh di Manado, di Sulawesi Utara. Jadi saya sudah me- be- sudah ke mana-mana. Saya sudah survei ke Ambon, ke Malang. Jadi saya pernah buat di Su- Sulawesi Utara dengan tujuan waktu itu pertimbangannya mendekati sumber bahan baku. Betul, bahan baku banyak. Tetapi ternyata waktu itu saya salah, ya kan? Karena apa? Industri ini Tidak arang doang kebutuhannya. Waktu itu waktu saya di Manado, saya butuh tapioka untuk perkat datangin dari Surabaya. Saya butuh karung datangin dari Surabaya. Saya butuh bok datangin dari Surabaya. Begitu eksport, balik lagi ke Surabaya, ya kan? Jadi, jadi secara perhitungan bisnisnya harus tepat. Bapak dan Ibu sekalian ya, gitu. Jadi memang saat ini yang terbaik, yaitu ee pabrik ini kalau end product nya dibuat di Pulau Jawa, yang terbaik. Karena kalau bahan baku, mau dari manapun, Indonesia bagian manapun pasti bermuaranya ke Pulau Jawa. Mereka mau jual bahan baku ini ke mana kalau bahan ke pulau Jawa. Betul kan? Gitu loh. Semuanya bermuara ke Pulau Jawa. Di luar pulau Jawa, yang paling tepat untuk bikin industri ini cuma ada dua tempat menurut Pak pandangan saya hanya Medan dan Lampung, ya. Karena apa? Medan, seperti Medan itu industri apapun sudah ada. Tapioka ada karung, ada bok ada, dan Medan punya pelabuhan eksport sendiri, ya. Jadi itu juga harus dipertimbangkan. Kalau tidak punya pelabuhan eksport, akhirnya ee kerja dua kali dan cost nya double Seperti yang pernah saya lakukan ketika saya di di Manado. Saya lanjut videonya, ini adalah proses ee screening ya teman-teman. Jadi begitu arang- kita dapatkan dari para petani, ya kan, itu masih kotor banget, ya. Ada debu, ada batu, ada pasir, lain semua kotoran. Jadi kita harus pastikan, ya. Untuk jadi ini adalah proses paling penting dalam industri briket arang tempurung kelapa. Jadi kita sudah mau mau mulai ke proses ya, proses ya. Karena apa? Karena untuk menjaga kualitas terbaik dari briket arang ini hanya satu. Pastikan bahwa yang kita pergunakan itu betul-betul arang yang jadi, arang yang matang. Tidak ada arang setengah matang, tidak ada arang mentah ya. Jadi proses ini sangat penting, ya. Proses ini sangat penting jangan sampai batu masuk, ada besi masuk, atau arang yang masih mentah masuk, gitu. Jadi proses ini penting untuk memastikan bahwa hanya arang matang saja yang masuk, yang kita giling jadi powder Jadi di sini itu setelah bersih arang dijadikan powder ya. Sekali lanjut. Nah ini, ini proses screening pengayakan, terus di- diambil manual juga oleh ibu-ibu kotorannya, batunya kayak gini, ya kan? Setelah bersih baru kita giling menjadi powder yang disebut proses diskme ya. Nah, jadi ini proses disk. Nah ini proses diskm nya. Setelah bersih, lalu dijadikan powder ya. Dijadikan powder seperti ini, ya kan? Inilah bahan utama kita untuk membuat briket powder arah. Jadi sebenarnya kayak bikin kue nah, oke? Sebenarnya kayak bikin kue Bapak dan Ibu sekalian, tapi ee terigunya diganti sama powder arang, kurang lebihnya gitu. Nah, ini selanjutnya adalah proses mixer. Jadi bahan baku powder tadi, ya kan, bahan baku powder arang tadi. Di mixer ya kayak bikin kue, mixer raksasa ini cuman mixer nya gede banget, ya kan? Dicampurlah tapioka nih sebagai perkatnya. Enggak banyak sih. Sekitar berkisar lima sampai tujuh persen. Jadi dicampur tapioka, dicampur air, diaduklah sampai merata, ya kan? Ini ini secara secara teknis produksi ya. Nah diaduklah secara merata, ya kan? Setelah itu keluar ini, ya kan? Nah, setelah keluar, yang sudah tercampur tadi adonan ini, ya kan? Di blending. Artinya dimasak. Dimasak biar jadi adonan kalau bikin kue itu, kue kering, sampai jadi adonan yang kalis, Ibu-ibu tahu ya. Yang kalis, yang yang bersatu, yang siap cetak. Nah inilah kita sebutnya di- blending dimasak, ya. Dimasak sampai bersatu sampai matang, ya kan? Dengan mesin ek. Nah seperti ini keluarnya. Sampai dia sudah bersatu betul, ya kan? Udah kalis. Nah, nah setelah itu baru kita cetak. Dicetak seperti ini. Setelah keluar dari adonan tadi sudah siap itu baru dicetak sesuai ukuran dan permintaan bayar kita. Memang pasar beriket sisa ini delapan puluh persen bahkan lebih mungkin ee pasar dunia itu adalah yang cube kayak ini kotak, ukurannya dua lima, dua lima. Tapi ada juga beberapa negara yang minta stak kayak jari, heksagon, segala macam, ya, gitu. Ini. ee dicetak, ya, lalu dipotong-potong sesuai ukuran, ya kan? Ya. Nah ini yang hexagon tadi saya bilang hexagon ya kan, ee Sit enam, ya kan? Ada yang kotak kayak kubus, ya kan. Nah setelah ini lalu keringkan sudah masuk open. Kayak bikin kue lah persis, ya. Dikeringkan, diopen kurang lebih ini ee dua puluh sampai dua puluh empat jam, ya. Setelah kering, keluar, ya kan? Didinginkan. Jangan langsung panas-panas di packing Nah ini didinginkan dulu, dimasukkan biasanya ke Jambo Back ini proses open kita, ya. Jadi bapak Ibu sekalian, ee pabrik kami ini ee alhamdulillah saat ini memang leading industry karena saya juga ketua asosiasinya, kita ada enam pabrik, jadi kita punya enam pabrik. Kami eksport ee rata-rata ketika dalam normal saja, dari enam pabrik kami tiga ratus sampai empat ratus kontainer per bulan. Jadi besar sekali Bapak dan Ibu sekalian ya, besar sekali. Nah ini adalah situasi ruang pen- ee dryer ya, pengeringan. Setelah itu dilakukanlah pengetesan. Ini juga menjadi kunci kami yang beda dari yang lain. Jadi kami melakukan QC quality control yang sangat ketat terhadap produk ini. Sehingga kalau jelek betul-betul kami reject tidak dikirim, ya. Jadi sekali lagi, kunci sukses juga di industri ini dan saya pikir di industri yang lain juga sama, ya kan? Kenapa kami mesti bertahan di tengah-tengah orang-orang banyak enggak bisa jualan, kami di antri pasar? Karena kami mengutamakan kualitas dan kejujuran. Karena apa? Begitu produk lewat ke depan kita, karena kita udah ahli kan? Pasti kalau jelek, aduh, jelek. Nah, kalau di kami, QC kami standarnya udah internasional, jelek reject Enggak peduli rugi. Satu kontainer, dua kontainer, kalau jelek, di- reject Tapi banyak home home industri itu udah tahu jelek. Ah, kirim aja dah. Itu. Itu disaster awal dari penyakit, ya. Jadi ee kejujuran ini luar biasa diperlukan dalam dalam dalam dalam industri seperti ini, ya. Karena ee teman-teman akan menemukan produk yang kualitasnya jelek. Jadi kalau enggak jujur dikirim jelek-jelek juga. Tahu-tahunya akhirnya apa? Bayarnya enggak balik-balik lagi. Ya. Sementara dunia ini kecil, dunia sektoral ini kecil, bayar satu sama bayar lain saling mengenal. Akhirnya mereka mereferensikan lah, jangan datang ke situ lagi. Gue kemarin beli satu kontainer produknya jelek, selesai tam materi wayar nya, ya. Nah ini adalah proses packing selanjutnya teman-teman liatin rame banget di pabrik kami ini. Ibu-ibu, ya kan? ee packing melakukan proses packing ya kan? Packing nya itu rata-rata di dalam ke plastik dulu satu kiloan, lalu dus satu kiloan, lalu masuk lagi ke master box yang besar, abisnya sepuluh kilo, bisa dua puluh kilo ya, seperti ini. Mereka sudah dengan cepat terampil dan lain sebagainya. Jadi semuanya masih manual. Sebenarnya, Ini bisa dilakukan dengan mesin, ya, tentunya bisa dilakukan dengan mesin, ya 'kan? ee Bahkan banyak tamu-tamu saya dari Eropa, bayar-bayar dari Eropa itu sering bilang, saya, lu enggak efisien banget sih pakai orang segini banyak, karena kami di packing aja ada hampir dua ratus orang, ya. Jadi pabrik kami yang di Bogor aja karyawannya ada lima ratus orang. ee Kan pakai mesin bisa cepat, bisa rap dan sebagainya. Tapi, Sekali lagi teman-teman, kita pengen cari berkah dan saya berprinsip seperti itu. Dan saya bilang ke mereka, saya sih simpel, ya mohon maaflah soal masalahnya mesin nggak bisa doain gue. Itu aja saya sih gitu ya. Gitu. Kalau kalau ibu-ibu kan pasti doain kita terus, ya kan? Satu orang saja ibu-ibu dikabul doanya, selamat kita ya. Jadi kalau kalau saya bukan yang mesin md jadi saya se- saya jawabnya segitulah. Mesin enggak bisa doain saya, gitu kan. Gitu. Jadi alhamdulillah kita berkah, kita berkembang terus, ya. di tengah-tengah Covid, di tengah krisis kita enggak terpengaruh. Nah ini adalah contoh penghafalannya. Papalannya kontainer ya. Jadi kita tiap hari, kalau bapak-bapak berkunjung ke pabrik kami, tiap hari bahan baku datang, tiap hari kontainer muat, non-stop dua puluh empat jam, ya. Dua puluh dua jam beroperasi. Jadi itu, Bapak dan Ibu sekalian, mohon maaf jika terlalu panjang dan mungkin juga banyak tidak berkenan, ee nah ini adalah standar kami satu-satunya. ee industri berat di Indonesia yang sudah sertifikasi ISO kita punya empat ISO kita sudah bersertifikasi internal hanya industri ee pabrik kami, hanya pabrik saya, ya. Kami sudah ISO sudah OSAS bahkan kami punya BSCI yaitu social economy audit dari Eropa. Jadi Bapak dan Ibu sekalian, Ternyata meskipun cuma industri areng, kita bisa jadikan industri ini besar, profesional, ya. Profesional dan menghasilkan uang banyak. Ketika kita mau, ya 'kan? Dan dulu banyak orang-orang yang berpikir, ah enggak perlu ICC enggak perlu apa, cuman arang. Tapi enggak, ketika kita lakukan ini, sekarang apa? Saya sudah tidak pernah cari pasar. Bahkan saya bingung nolakin pasar, kan. Oh, semuanya pengen di- di- di- diproduksi oleh kami, ya. Jadi sekarang itu hampir seluruh merek-merek besar dunia, kalau diibaratkan sepatu, Reebok, Nike, Adidas itu semua diproduksi oleh kami, ya. Jadi kami memproduksi semua ee premium brand di di dunia, ya. Dan kami juga setiap tahun menerima banyak penghargaan yang terbaru adalah ini, yang terbaru kami ee program Save the World by Coconut Charcoal tadi, program kami, kami menjuarai ee Asia Pasifik, sebagian ee industri yang bersahabat dengan lingkungan, ya. Jadi kami menjuarai ee mendapat penghargaan dari Asia Pasifik, dari Inggris, ya kan? ee untuk ee apa namanya, slogan Save the world by Coconut charcoal tadi, ya. Itu.
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transkripsi: Tapi ee saya ingin memberikan gambaran mengenai industri ini ee produksinya seperti apa, ya. Langsung ke video. Ini saya- saya matikan musiknya. Ini adalah bahan baku yang kita dapat dari petani, ya kan? Nah, ini adalah Bapak dan Ibu sekalian, proses pertama kita, karena kita beli- beli dari petani itu sudah berbentuk arang ya. Kita enggak mungkin bakar tempurung sendiri, apalagi pabrik ini kebanyakan di Pulau Jawa. Nah, yang ingin saya sampaikan, Bapak dan Ibu sekalian, memang, memang ya, ee sayangnya ee secara bisnis, industri ini masih paling terbaik di- di- dibuat di Pulau Jawa. Karena apa? Du- dulu saya juga pertama kali buat pabrik ini tuh di Manado, di Sulawesi Utara. Jadi saya sudah me- be- sudah ke mana-mana. Saya sudah survei ke Ambon, ke Malang. Jadi saya pernah buat di Su- Sulawesi Utara dengan tujuan waktu itu pertimbangannya mendekati sumber bahan baku. Betul, bahan baku banyak. Tetapi ternyata waktu itu saya salah, ya kan? Karena apa? Industri ini Tidak arang doang kebutuhannya. Waktu itu waktu saya di Manado, saya butuh tapioka untuk perkat datangin dari Surabaya. Saya butuh karung datangin dari Surabaya. Saya butuh bok datangin dari Surabaya. Begitu eksport, balik lagi ke Surabaya, ya kan? Jadi, jadi secara perhitungan bisnisnya harus tepat. Bapak dan Ibu sekalian ya, gitu. Jadi memang saat ini yang terbaik, yaitu ee pabrik ini kalau end product nya dibuat di Pulau Jawa, yang terbaik. Karena kalau bahan baku, mau dari manapun, Indonesia bagian manapun pasti bermuaranya ke Pulau Jawa. Mereka mau jual bahan baku ini ke mana kalau bahan ke pulau Jawa. Betul kan? Gitu loh. Semuanya bermuara ke Pulau Jawa. Di luar pulau Jawa, yang paling tepat untuk bikin industri ini cuma ada dua tempat menurut Pak pandangan saya hanya Medan dan Lampung, ya. Karena apa? Medan, seperti Medan itu industri apapun sudah ada. Tapioka ada karung, ada bok ada, dan Medan punya pelabuhan eksport sendiri, ya. Jadi itu juga harus dipertimbangkan. Kalau tidak punya pelabuhan eksport, akhirnya ee kerja dua kali dan cost nya double Seperti yang pernah saya lakukan ketika saya di di Manado. Saya lanjut videonya, ini adalah proses ee screening ya teman-teman. Jadi begitu arang- kita dapatkan dari para petani, ya kan, itu masih kotor banget, ya. Ada debu, ada batu, ada pasir, lain semua kotoran. Jadi kita harus pastikan, ya. Untuk jadi ini adalah proses paling penting dalam industri briket arang tempurung kelapa. Jadi kita sudah mau mau mulai ke proses ya, proses ya. Karena apa? Karena untuk menjaga kualitas terbaik dari briket arang ini hanya satu. Pastikan bahwa yang kita pergunakan itu betul-betul arang yang jadi, arang yang matang. Tidak ada arang setengah matang, tidak ada arang mentah ya. Jadi proses ini sangat penting, ya. Proses ini sangat penting jangan sampai batu masuk, ada besi masuk, atau arang yang masih mentah masuk, gitu. Jadi proses ini penting untuk memastikan bahwa hanya arang matang saja yang masuk, yang kita giling jadi powder Jadi di sini itu setelah bersih arang dijadikan powder ya. Sekali lanjut. Nah ini, ini proses screening pengayakan, terus di- diambil manual juga oleh ibu-ibu kotorannya, batunya kayak gini, ya kan? Setelah bersih baru kita giling menjadi powder yang disebut proses diskme ya. Nah, jadi ini proses disk. Nah ini proses diskm nya. Setelah bersih, lalu dijadikan powder ya. Dijadikan powder seperti ini, ya kan? Inilah bahan utama kita untuk membuat briket powder arah. Jadi sebenarnya kayak bikin kue nah, oke? Sebenarnya kayak bikin kue Bapak dan Ibu sekalian, tapi ee terigunya diganti sama powder arang, kurang lebihnya gitu. Nah, ini selanjutnya adalah proses mixer. Jadi bahan baku powder tadi, ya kan, bahan baku powder arang tadi. Di mixer ya kayak bikin kue, mixer raksasa ini cuman mixer nya gede banget, ya kan? Dicampurlah tapioka nih sebagai perkatnya. Enggak banyak sih. Sekitar berkisar lima sampai tujuh persen. Jadi dicampur tapioka, dicampur air, diaduklah sampai merata, ya kan? Ini ini secara secara teknis produksi ya. Nah diaduklah secara merata, ya kan? Setelah itu keluar ini, ya kan? Nah, setelah keluar, yang sudah tercampur tadi adonan ini, ya kan? Di blending. Artinya dimasak. Dimasak biar jadi adonan kalau bikin kue itu, kue kering, sampai jadi adonan yang kalis, Ibu-ibu tahu ya. Yang kalis, yang yang bersatu, yang siap cetak. Nah inilah kita sebutnya di- blending dimasak, ya. Dimasak sampai bersatu sampai matang, ya kan? Dengan mesin ek. Nah seperti ini keluarnya. Sampai dia sudah bersatu betul, ya kan? Udah kalis. Nah, nah setelah itu baru kita cetak. Dicetak seperti ini. Setelah keluar dari adonan tadi sudah siap itu baru dicetak sesuai ukuran dan permintaan bayar kita. Memang pasar beriket sisa ini delapan puluh persen bahkan lebih mungkin ee pasar dunia itu adalah yang cube kayak ini kotak, ukurannya dua lima, dua lima. Tapi ada juga beberapa negara yang minta stak kayak jari, heksagon, segala macam, ya, gitu. Ini. ee dicetak, ya, lalu dipotong-potong sesuai ukuran, ya kan? Ya. Nah ini yang hexagon tadi saya bilang hexagon ya kan, ee Sit enam, ya kan? Ada yang kotak kayak kubus, ya kan. Nah setelah ini lalu keringkan sudah masuk open. Kayak bikin kue lah persis, ya. Dikeringkan, diopen kurang lebih ini ee dua puluh sampai dua puluh empat jam, ya. Setelah kering, keluar, ya kan? Didinginkan. Jangan langsung panas-panas di packing Nah ini didinginkan dulu, dimasukkan biasanya ke Jambo Back ini proses open kita, ya. Jadi bapak Ibu sekalian, ee pabrik kami ini ee alhamdulillah saat ini memang leading industry karena saya juga ketua asosiasinya, kita ada enam pabrik, jadi kita punya enam pabrik. Kami eksport ee rata-rata ketika dalam normal saja, dari enam pabrik kami tiga ratus sampai empat ratus kontainer per bulan. Jadi besar sekali Bapak dan Ibu sekalian ya, besar sekali. Nah ini adalah situasi ruang pen- ee dryer ya, pengeringan. Setelah itu dilakukanlah pengetesan. Ini juga menjadi kunci kami yang beda dari yang lain. Jadi kami melakukan QC quality control yang sangat ketat terhadap produk ini. Sehingga kalau jelek betul-betul kami reject tidak dikirim, ya. Jadi sekali lagi, kunci sukses juga di industri ini dan saya pikir di industri yang lain juga sama, ya kan? Kenapa kami mesti bertahan di tengah-tengah orang-orang banyak enggak bisa jualan, kami di antri pasar? Karena kami mengutamakan kualitas dan kejujuran. Karena apa? Begitu produk lewat ke depan kita, karena kita udah ahli kan? Pasti kalau jelek, aduh, jelek. Nah, kalau di kami, QC kami standarnya udah internasional, jelek reject Enggak peduli rugi. Satu kontainer, dua kontainer, kalau jelek, di- reject Tapi banyak home home industri itu udah tahu jelek. Ah, kirim aja dah. Itu. Itu disaster awal dari penyakit, ya. Jadi ee kejujuran ini luar biasa diperlukan dalam dalam dalam dalam industri seperti ini, ya. Karena ee teman-teman akan menemukan produk yang kualitasnya jelek. Jadi kalau enggak jujur dikirim jelek-jelek juga. Tahu-tahunya akhirnya apa? Bayarnya enggak balik-balik lagi. Ya. Sementara dunia ini kecil, dunia sektoral ini kecil, bayar satu sama bayar lain saling mengenal. Akhirnya mereka mereferensikan lah, jangan datang ke situ lagi. Gue kemarin beli satu kontainer produknya jelek, selesai tam materi wayar nya, ya. Nah ini adalah proses packing selanjutnya teman-teman liatin rame banget di pabrik kami ini. Ibu-ibu, ya kan? ee packing melakukan proses packing ya kan? Packing nya itu rata-rata di dalam ke plastik dulu satu kiloan, lalu dus satu kiloan, lalu masuk lagi ke master box yang besar, abisnya sepuluh kilo, bisa dua puluh kilo ya, seperti ini. Mereka sudah dengan cepat terampil dan lain sebagainya. Jadi semuanya masih manual. Sebenarnya, Ini bisa dilakukan dengan mesin, ya, tentunya bisa dilakukan dengan mesin, ya 'kan? ee Bahkan banyak tamu-tamu saya dari Eropa, bayar-bayar dari Eropa itu sering bilang, saya, lu enggak efisien banget sih pakai orang segini banyak, karena kami di packing aja ada hampir dua ratus orang, ya. Jadi pabrik kami yang di Bogor aja karyawannya ada lima ratus orang. ee Kan pakai mesin bisa cepat, bisa rap dan sebagainya. Tapi, Sekali lagi teman-teman, kita pengen cari berkah dan saya berprinsip seperti itu. Dan saya bilang ke mereka, saya sih simpel, ya mohon maaflah soal masalahnya mesin nggak bisa doain gue. Itu aja saya sih gitu ya. Gitu. Kalau kalau ibu-ibu kan pasti doain kita terus, ya kan? Satu orang saja ibu-ibu dikabul doanya, selamat kita ya. Jadi kalau kalau saya bukan yang mesin md jadi saya se- saya jawabnya segitulah. Mesin enggak bisa doain saya, gitu kan. Gitu. Jadi alhamdulillah kita berkah, kita berkembang terus, ya. di tengah-tengah Covid, di tengah krisis kita enggak terpengaruh. Nah ini adalah contoh penghafalannya. Papalannya kontainer ya. Jadi kita tiap hari, kalau bapak-bapak berkunjung ke pabrik kami, tiap hari bahan baku datang, tiap hari kontainer muat, non-stop dua puluh empat jam, ya. Dua puluh dua jam beroperasi. Jadi itu, Bapak dan Ibu sekalian, mohon maaf jika terlalu panjang dan mungkin juga banyak tidak berkenan, ee nah ini adalah standar kami satu-satunya. ee industri berat di Indonesia yang sudah sertifikasi ISO kita punya empat ISO kita sudah bersertifikasi internal hanya industri ee pabrik kami, hanya pabrik saya, ya. Kami sudah ISO sudah OSAS bahkan kami punya BSCI yaitu social economy audit dari Eropa. Jadi Bapak dan Ibu sekalian, Ternyata meskipun cuma industri areng, kita bisa jadikan industri ini besar, profesional, ya. Profesional dan menghasilkan uang banyak. Ketika kita mau, ya 'kan? Dan dulu banyak orang-orang yang berpikir, ah enggak perlu ICC enggak perlu apa, cuman arang. Tapi enggak, ketika kita lakukan ini, sekarang apa? Saya sudah tidak pernah cari pasar. Bahkan saya bingung nolakin pasar, kan. Oh, semuanya pengen di- di- di- diproduksi oleh kami, ya. Jadi sekarang itu hampir seluruh merek-merek besar dunia, kalau diibaratkan sepatu, Reebok, Nike, Adidas itu semua diproduksi oleh kami, ya. Jadi kami memproduksi semua ee premium brand di di dunia, ya. Dan kami juga setiap tahun menerima banyak penghargaan yang terbaru adalah ini, yang terbaru kami ee program Save the World by Coconut Charcoal tadi, program kami, kami menjuarai ee Asia Pasifik, sebagian ee industri yang bersahabat dengan lingkungan, ya. Jadi kami menjuarai ee mendapat penghargaan dari Asia Pasifik, dari Inggris, ya kan? ee untuk ee apa namanya, slogan Save the world by Coconut charcoal tadi, ya. Itu.
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transkripsi: Dari sisi keunggulan, tadi sudah saya sampaikan, dari sisi teknis, jauh ke mana-mana kita juara, ya juara dunia lah kalau untuk untuk untuk spek kalorinya apanya. Nah, tetapi ya itu tadi, ee mengenai pasarnya, saya bilang, sejarahnya sudah ratusan tahun, ee bahwa kebutuhan chol di dunia ini semuanya di- di- diisi oleh ca arang ee briket kayu tadi, arang kayu, ya. Jadi sekarang tugas kita, ya, tugas kita itu sebenarnya me- replace pasar arang kayu itu. Ya. Yang pada logikanya kalau hitung hitungan bisnis, mustahil. Mustahil kita bisa me- replace meskipun nanti seluruh negara ini, seluruh dunia sadar lingkungan dan ingin berganti ke arang briket ee kelapa, ya kan? Mustahil kita bisa menggantikannya. Karena apa? Bahan bakunya kagak ada untuk menggantikan, ya. Jadi sebegitu dahsyatnya prospek market nya sebenarnya. Jadi kalau arang kayu sampai hari ini masih yang nomor satu di dunia. ee Jadi kita paling sekarang ya kalau kita bicara persentase, belum ada sampai dua puluh persen kita menggantikan arang kayu dunia. Ya. Dan itupun udah ngap-ngapan, bahan bakunya sudah hampir enggak ada. Jadi sebenarnya mustahil bisa menggantikan seluruh orang kayu dunia. Kalau nanti semua orang sadar, cari produk kita, kita tinggal pilih aja yang paling mahal yang kita layani.. Nah, memang ini enggak enggak mudah ya. ee Dalam arti gini, ee dalam perjalanannya, ketika bisnis ini bagus, Bapak dan Ibu sekalian, ini juga yang harus dipikirkan. Ketika bisnis ini bagus, bahkan saya bilang sangat bagus, maka di banyak klini, di banyak klini mohon maaf, banyak mafia, Sol mafia, ya, di bahan baku, di transportasi, ya. B. Karena begini, ya, kita itu kadang-kadang tidak tidak mudah membina para petani. Bahkan berurusan dengan petani itu hal paling sulit, ya dalam bisnis, ya. Misalnya begini, petani itu kita ajarin, udah kita ajarin ee bikin yang benar. Saya dulu keliling Indonesia itu cara mengajari mereka, cara membakar dan sebagainya. Tapi ada aja, ya kan? Curangnya. Jujurnya susah. Misalnya contoh kecil aja gini, contoh kecil, orang udah tahu kering disiram air, ya kan? Biar berat timbangannya, ya kan? Terus dulu tuh awal-awal, sekarang sih memang sudah nggak berani, sekarang sudah dis. Dulu pada awalnya, kadang-kadang di dalam karung, saya masih nemuin batu segede kepala untuk beratin timbangan, kayak gitu-gitu loh. Kan konyol gitu loh. Tapi itu terjadi, ya kan? Nah, terus dalam sisi transportasi misalnya, ini betapa mafianya banyak. Jadi saya bilang ketika mafianya banyak, berarti itu bisnis sangat bagus. Misalnya saya selalu beli pakai truk dari Sumatera ke Jakarta datang itu bahan baku. Dulu itu, ketika kita belum tahu trik cara mengamankannya, itu supir-supir truk itu pasti nurunin arang di jalan. Karena yang nampung arang ini banyak di jalanan itu, ya kan? Mereka kalau jual istilahnya cari uang sejuta dua juta nurunin lima ratus kilo aja udah cukup, gitu loh. Ya kan? Gitu loh. Bayangin, dulu itu, Biasanya supir truk itu nurunin karung, misalnya setengah sampai lima ratus kilo. Sebagai penggantinya bayangin, dia siramin tuh lima ratus kilo air ke arm kita yang tersisa. Supaya beratnya konstan. Nah akhirnya kita sekarang enggak, udah lama sih, kita udah bisa tanggulangi. Kita enggak mau tahu sekarang itu. Pokoknya si sopir ini, dia harus ngitung arang yang naik berapa karung, nanti dia juga harus ngitung. Yang- yang turun juga berapa karung harus sama jumlahnya. Ya sekarang kita enggak mau kecolongan lagi. Jadi dalam arti, Ini ee bisnis bagus jadi mainnya ter- ter- di sisi ee eksportir pun begitu. Jadi sekarang itu jangan salah, banyak teman-teman yang tidak bertanggung jawab, oknum-oknum, berselancar di dunia maya mencari buyer ya kan? Padahal mereka nggak punya pabrik. Mencari buyer ya kan? Begitu ada bayar yang ee ini ada pernah setidaknya yang masuk ke meja saya itu ada dua kasus dari Amerika dan dari Jerman. Akhirnya mereka ketemu di dunia maya, tawar-menawar, harga cocok. Akhirnya si bayar ini kan ingin ngecek pabriknya, bukan? Datanglah ke Indonesia. Datanglah ke Indonesia, yang pertama orang Jerman. Nah, di Indonesia ini kan cincai orangnya gitu loh. Jadi ketika kita enggak punya pabrik, dia datanglah ke temen yang punya pabrik, bilang, nanti gue bawa bayar lah. Nanti gue mau bawa bayar besok datang ke sini. Kalau gua datang ke sini, ini gua akuin sebagai pabrik gue, oke aja lah ya. Nanti kan gue ngambil barangnya ke lu- lu juga. Kan begitu orang kita gampang kan? Nah, singkat cerita, itu bayar datang dibawa ke pabrik temannya, dan oke, temannya, oh iya ini pabrik dia selesai. Tahu enggak? Si bayar itu setelah sampai pulang ke negaranya, dia transfer down payment Karena di- di pabrik di industri ini juga LC nggak berlaku. Di industri ini itu cash crush ya. Kalau bayar nggak ada bayar uang dulu nggak kita layani. Sing bisnis ini bangun bagus, gak kita layanin. Jadi bayangin si Jerman itu transfer ke orang ini tujuh puluh ribu euro. Satu miliar lebih kalau dirupiahkan. Dan setelah dapat DP orang ini hilang. Ya. Orang ini hilang, enggak tahu rumahnya juga mau ngontrak, dia bawa uang semiliar lebih, ya udah. Ya. Jadi ada dua kasus dari Amerika saja kasusnya senang seperti itu. Nah inilah yang mencoreng citra industri beriket Indonesia ini, orang-orang yang enggak bertanggung jawab seperti ini, ya. Gitu loh. Jadi sekarang itu kadang-kadang buyer agak apriori, ya kan? Kalau dia enggak betul-betul kontak, minta legalitas, lu tercantum, enggak namanya di situ, kayak gitu-gitu. Jadi, itu Mbak ya, jadi mohon maaf maaf ee ee jawabannya agak panjang, tapi di situlah masalahnya, ya. Sudah bisa bahas juga, ya terutama bahan baku. Jadi kalau teman-teman nanya, chef, apa sih masalah di industri ini? Saya bisa bilang masalah industri ini satu bahan baku, dua bahan baku, tiga bahan baku. Ya. Jadi itu masalah utamanya. Itu masalah utama. Jadi bagi kami, ee nyari bayar itu bukan masalah malah gitu saat ini ya kan? Gitu loh. Ya. Jadi bahan baku. Pertama bahan baku dari petalinya sudah bagus. Begitu bahan baku yang datangnya juga jelek, kita harus treat menjadi bahan baku yang bagus. Terus saya bilang, jangan sampai ada bahan baku yang masih mentah, ada bahan baku yang yang istilahnya ee belum matang, masuk ke giling, itu akan jadi penyakit briket. Nah briket nya akan berasap, briket nya akan bau, briket nya akan mudah pecah, karena nggak- nggak terbain nggak terikat oleh tapioka dan sebagainya. Jadi kuncinya bahan baku. Ya. Ya, jadi Bapak dan Ibu sekalian, saya hanya bicara berikut arang tempurung kelapa saja, ya kan? Tapi sebenarnya sekarang itu hampir seluruh biomassa mempunyai pasar yang besar, ya. Karena apa? Seperti saya bilang tadi, ee ketersediaan energi fosil ini sudah diperkirakan akan segera habis, ya kan? Akan segera habis. Bahkan kalau bicara, ee saya baru saja ee tiga hari yang lalu berbicara dengan PLN ya kan? Jadi PLN itu ee dunia sudah membuka mem- ee me- memberikan aturan, ya kan? Bahwa di tahun dua ribu empat puluh, Pembangkit- pembangkit listrik dunia itu sudah enggak boleh ada yang pakai batu bara. Ya. Bahkan negara-negara maju seperti Korea, Jepang, sudah mulai. Bahkan Korea itu sudah mencapai tiga puluh persen biomassanya, ya. Batu barangnya tujuh puluh persen, biomassanya tiga puluh persen. Saya dengar kemarin dari PLN PLN sekarang sudah mulai sepuluh atau lima belas persen mulai dengan biomassa. Jadi sebenarnya, ya kan, ee memang kita tidak bisa dibanding-bandingkan, ya. Tidak bisa dibanding-banding K kata lagunya gitu kan. Gitu loh. Ya, jadi ee Market nya punya masing-masing. Jadi kalau kalau ee kemarin itu kan banyak yang datang dari ka- dari power plant dari dari industri untuk boiler segala macem ya. Datang ke pabrik saya, ya. Bang tempurung kelapa ini nggak bisa ngelayanin market mereka karena permintaannya besar. Dan saya bilang untuk power plant terlalu mahal produk ini. Ya kan? Ini biomasa yang lain lah silahkan. Cakang sawit kah, ya kan? Sekarang sampai tongkol sawit aja yang dulunya dibuang, tongkos sawit pun sekarang dibikin pelet. Apa, jerami padi pun dibikin macam-macam. Pokoknya seluruh limbah pertanian sekarang enggak ada yang dibuang. Sampah saja yang dibanter Bang saya sudah mulai Jadi pembangkitnya. Jadi sekarang tuh nggak ada istilah. Bagi yang inovatif, kreatif, enggak ada istilah sampah sekarang, ya. Semuanya jadi duit. Jadi kembali ke pertanyaan Bu Kartini, biomasa yang lain pun tentunya punya pasar yang besar, terutama untuk industri, ya kan? Ya. Untuk industri itu biomasa yang lain dari dari sawit, dari tongko sawit, ee dari cangkang kemili, dari bisa untung-untung Untuk yang lain. Sangat bisa dan pasarnya terbuka besar. Sekarang itu pelet kayu, serbuk gergaji, semuanya terjual habis, ya. Untuk industri itu apa. Tapi sekali lagi pangsa pasarnya kaya- kayak mis- nggak bisa disandingkan dengan briket arang tempurung kelapa, karena kami menyisir market khusus untuk yang dikonsumsi manusia, karena kami ada briket paling sehat. Ya. Makanya yang kita sisirnya itu hanya tiga pasar tadi, yaitu barbeque huka, dan pemanas ruangan, ya. Contoh pemanas ruangan misalnya gini, negara Korea sudah puluhan tahun menggunakan pemanas ruangan itu ketika musim dingin dari batu bara. Tetapi sebelum COVID, ee pemerintahnya sudah memutuskan. Tidak boleh menggunakan batu bara lagi dan merekomendasikan hanya menggunakan briket ar tem apa. Kenapa? Karena dari kasus penggunaan briket batu bara di dalam ruangan ya, sudah banyak syariatnya sih ya. Syariatnya sudah banyak yang meninggal karena keracunan oleh briket batu bara. Karena batu bara itu beracun, gasnya beracun. Jadi akhirnya ee pemerintah Korea me- ee mendapatkan temuan. Banyak yang mati, ya karena ee keracunan ee apa namanya, karbon monoksit dari pembakaran batu baru di dalam ruangan tadi. Dan sekarang mereka merekomendasikan untuk menggunakan brit arang tempur. Itu pun kami tidak layani, karena harganya murah, yang mahal cuma berat sisa gitu kan? Gitu loh. Jadi sekali lagi Ibu Kartu ini pertanyaannya bagus, jadi Ibu mau menggeluti biomasa apapun jangan takut pasarnya besar. Ya. Terima kasih. ee Ini pertanyaan bagus untuk orang yang bisnis ee pasti ke pertanyaan. Tapi sekali lagi HPP ee seluruh industri beda. Ya, Industri beda. ee Sekalipun produknya sama seperti kami, bricket tetapi tergantung lokasi Bapak dimana, ya kan? Misalnya gini, ee saya bisa sampaikan, kenapa juga bricket yang keluar dari ee pabrik kami itu yang termahal di Indonesia bahkan di dunia. Karena kami pun harus mempertahankan ee cost kami yang juga paling tinggi. Karena pabrik kami di Bogor. UMR kami pakai UMR yang Jakarta, ya kan? Hampir lima juta, empat koma sembilan atau berapa gitu ya. Pokoknya hampir lima jutaan UMR nya. Ya tentunya akan beda dengan HPP nya yang pabriknya di Jawa Tengah kayak di- kayak di Salatiga, di mana di sana UMR nya cuma satu koma tujuh juta, ya. jauh sepertiganya kami aja enggak gitu lah UMR nya. Jadi HPP ini ee tentunya beragam. Mungkin seratus pabrik HPP nya beda, seratus seratus HPP juga gitu. Jadi saya enggak bisa sampaikan itu, tapi itu mudah dihitung, ya kan? Tapi kalau bahan baku otomatis harganya sama semua, ya kan. Variabel yang lain mungkin sama semua. Kayak bahan baku sekarang ini ee harga tunai di- di Jakarta itu ee di di Jawa itu sekitar enam ribu empat ratus per kilo harga arang ya sampai di pabrik, ya kan? Jadi HPP ini sangat variabel sekali, Pak, ee Pak Hendi, ya kan? Jadi tergantung. Tapi yang paling, misalnya gini juga, pabrik kami misalnya bangun industri modern, harga tanahnya aja mungkin ee karena dekat Jakarta sudah milyaran. Tapi ketika Bapak bikin di Kalimantan mungkin, ya kan, atap rumbia, cukup ini. tanahnya pun nyewa masih murah atau mungkin bisa matap tanah kayak gitu beda kan? Ya kan gitu loh. Jadi jadi sulit sekali menerangkan HPP ini. Tapi yang jelas sangat profit semakin bapak ee apa namanya kos-kos lainnya murah, ya kan? UMR nya murah, bangunannya murah, tanahnya murah, enggak nyewa mahal ya butuh profit bapak makin tinggi. Kami aja yang UMR nya paling tinggi masih bisa. kurang lebih. Nah, untuk permesinan, untuk permesinan juga ini relatif, relatif dalam arti ini. Ada yang skala home industry ya. Tapi skala home industry itu kadang-kadang ee seperti sekarang kalau Bapak googling, googling banyak sekali yang menawarkan mesin beriket harga mesin ini sepuluh juta, lima belas juta. Tapi dari pengalaman Taman kami yang terlalu sederhana itu justru gagal. Karena apa? Kadang-kadang orang yang bikin yang bikin mesinnya justru itu juga mungkin tukang teralis, tukang pager gitu. Yang mereka belum pernah tahu produksi briket ini. Cuman mereka bikin ee tampilannya benar, penggeraknya benar, tapi mereka juga belum punya gambaran tentang industri briket. Jadi kalau industri yang benar di di produksi orang yang bener tuh mesin itu lumayan Pak Eddy. Jadi bayangan saya yang yang skala industri ya, saya nggak selalu bilang skala industri. Jadi kurang lebih satu line line line untuk mesin itu skala industri. industri yang bagus ya, bukan sekali home industri yang, karena apa? Dari pengalaman saya, Bapak ee beli mesin murah, akhirnya produknya kagak jadi-jadi, kagak bisa dijual-jual gitu loh, ya. Karena tadi ya bikin mesinnya itu tukang teralis, tukang pagar itu gitu loh, ya kan? Tapi kalau yang siap, ya, yang siap meskipun kapasit siap sebagai industri berat itu setidaknya satu line nya itu sembilan ratus sampai satu miliar. Itu kapasitas empat ton Persib, empat ee empat ton briket jadi Persib, ya kan? Betul. Tapi sebenarnya itu BIP nya cepat sekali, ya. Ya itu bisa kita sampaikan nanti lebih lanjut. Tapi kurang lebihnya kalau mesinnya sederhana yang saya belum pernah jadi saya enggak bisa ngomong kok, ya. Jadi mesin yang saya pakai, yang kalah industri dalam jumlah kecil, satu line saya bilangnya itu sekitar sembilan ratus sampai satu miliar. sebenarnya industri ini tidak bicara industri besar industri home industry Jujur, saya juga lahirnya dari home industry ya. Saya juga terlahir dari home industry ujung-ujung gede kayak sekarang, gitu loh. Jadi dulu saya tuh bayangin sih home industry Dulu saya tuh ketika di Manado, saya beli arang tempurung sendiri, mikul sendiri, bakar sendiri, ya. Ya, se- segitunya gitu dulu saya, gitu 'kan. Jadi, saya dari home industry Bapak Industri sekalian. Dan sekarang pun, seperti saya bilang, delapan puluh persen lebih, bahkan hampir sembilan puluh persen, industri yang ada di beriket ini adalah home industry ya 'kan? Cuma yang jadi masalah, ini saya bilang tadi ee Home industry ini cenderung pertama, ya mudah-mudahan kalau kalau yang punyanya adalah bapak-bapak yang beredukasi bagus, yang punya disiplin bagus, ya, menerapkan industri, home industry ini juga dengan aturan, ada SOP nya, tahu aturan. Cuma kebanyakan home industry itu, apalagi kalau kendalanya adalah permodalannya sangat pas-pasan. Misalnya begini loh, pas-pasan itu, dia cuman punya ee modal misalnya untuk beli arang satu kontainer, misalnya kan? Begitu dia produksi, kualitasnya jelek. Bagi dia itu mustahil di di reject dia kirim. Ya? Dia kirim. Nah, akhirnya apa? Ya memang terjual. Tetapi seumur hidup itu bayar enggak balik-balik lagi. Seperti saya bilang tadi, bahkan rekomendasi kebayar yang lain, jangan datang ke sana deh, ya 'kan? ee Yang barang gua aja gagal kualitasnya. Kayak gitu kan? Akhirnya banyak home industry itu yang yang yang tutup semua sekarang itu. Karena kasusnya tadi begitu. Bukan berarti bayarnya nggak mau datang ke home industry Karena home industry semuanya pada awalnya punya buyer ya kan? Tapi dia tidak me- maintain bayar itu dengan baik, ya. Itu kendalanya sebetulnya. Jadi ini bukan urusan home industry atau industri besar, semuanya punya pasar dan nggak ada. Bahkan bayar kadang-kadang senang ke home industry datang karena home industry harganya bisa murah. Ya. Gitu loh. Begitu Ibu, terima kasih. Sebenarnya itu tidak sulit, Ibu, ya. Ketika misalnya, misalnya Ibu Olivia ini bikin home industry ataupun industri beriket ini, ya, sebenarnya bahan baku itu apalagi saat ini. Saat ini bahan baku lagi banjir tingkat petani, ya kan? Ya, kalau enggak salah tadi Bu Olivia ini di Balikpapan. Memang di Balikpapan enggak ada pohon kelapa, ya. Jadi ibu mungkin bingung, ya kan? Enggak punya gambaran. Tetapi kalau ibu hidup di Sumatera, kalaupun di Kalimantanannya ibu hidup di Pontianak, di sana tetangga Ibu mungkin petani kelapa semua, jadi Ibu enggak kan bertanya ini, ya kan? Tapi ketika Ibu di Balikpapan ya memang di sana nggak ada petani kelapa. Jadi pasti Ibu bingung kalau gua bikin industri gimana bahan bakunya gitu. Tapi sebenarnya enggak enggak susah, ya, ya. Kalau ibu datang kalau Kalimantan itu Pontianak terbesar ya, Pontianak terbesar di Kalimantan, untuk untuk ke kelapa. Kalau Sulawesi merata, Sulawesi punya pohon kelapa, Sumatera merata semua Sumatera punya kelapa, Ibu datang ke sana, petani kelapa welcome sekali sama ibu, apalagi ibu bawa duit gitu loh, enggak ngutang.. Jadi itu mudah sekali Bu, mudah sekali ya. Jadi intinya kalau Ibu punya modal, petani senang banget gitu loh. Ya, dan banyak lah gampang ditemukan, ya. Terima kasih. Sebenarnya ee tidak ada batasan paritas atau jenis, ya kan? Intinya, yang ya supaya enggak susah susah apa membeda-bedakan, susah memilih, intinya, Arang tempurung yang dihasilkan oleh petani kopra, titik itu aja, ya. Karena apa? Kalau a- kalau dari petani kopra ini udah pasti ee arang tempurung dari kelapa tua, ya. Jadi kelapa kalau yang di pulau Jawa ini kelapa-kelapa yang dari pasar itu bukan kelapa tua. Makanya kelapa yang dari pasar itu a- tempurungnya kami enggak pakai. Itu jatah tukang sate lah, kita enggak usah, nggak usah ngiril itu jatah mereka, gitu loh. Tapi kalau untuk briket enggak cocok. Karena kelapa yang di pasar itu, yang untuk santan masak itu belum tentu tua, ya. Tetapi kalau kita belinya dari petani kopra, kalau kopra kalau kelapanya tidak tua enggak akan jadi kopra. Ya. Ya, jadi mereka disiplin, pasti cuma ngambil kelapa tua. Jadi betul-betul dari kelapa tua. Paritasnya enggak terbatas, ya. Jadi kalau untuk kelapa muda misalnya pertanyaan di kelapa muda bisa enggak, enggak? Ya bisa. Kita cuma pilihnya kelapa tua, orang kelapa santen aja kita enggak pakai, yang di pasar itu. Karena belum tua, ya, gitu loh. Jadi dari pertanyaan kopra udah pasti kelapanya tua, tempurungnya pasti bagus, seperti itu. Ya, memang ini ee apa namanya, ya kalau cuma sekedar start awal itu misalnya punya tanah lima ratus meter aja jalan, ya kan? ee Bangunannya mungkin cuma tiga ratus meter, empat ratus meter ya jalan-jalan aja gitu kan. Meskipun idealnya, kan kita kan ee kadang-kadang kalau bicara ideal lain ya. Cuman ee kita kan tidak bisa memaksakan segala sesuatu ideal, ya kan? Gitu loh. Jadi kalau cuma sekedar ee mau bikin segala industri, ya kan, kami pernah punya pengalaman Bapak dan Ibu sekalian, itu memang sudah lama sekali, kurang lebih sepuluh sepuluhan tahun yang sepuluhan tahun yang lalu, ya kan? Ada teman di Solo, ya, di Solo. Dia rumahnya di gang, Bang. Jadi untuk masuknya aja ke gang. Tapi agak jauh sama punya rumah cuma dua ratus meter. di dalam gang produksi briket bayangin. Ya sebenarnya sangat tidak sehat, ya kan? Sangat tidak sehat, tapi ya dipaksain jalan, ya. Bahkan waktu itu pasar dunia tuntutan terhadap kualitas masih belum terlalu ketat. Di mana apa? Dia waktu itu belum punya dryer pengering. karena mesin pengering ini paling mahal di industri briket ya. Tapi apa? Dulu itu di samping rumahnya itu ada lapangan sepak bola. Dia jemur di lapangan sepak bola, ya kan? Tapi kalau sekarang tuh jangan mimpi. Sekarang tuh kalau nggak dipakai open gak akan laku, gak akan ada beli. Tapi dulu, Ya, ketika market dunianya belum ketat. Dulu itu dijemur aja, enggak usah pakai oven. Dijemur selama lima hari berturut-turut kalau panas, udah di- packing. Sampai seperti itu. Cuman yang nggak bisa keras pasti dibanding pecah gitu kan. Nah kalau sekarang bayar semuanya mintanya keras gitu kan. Jadi harus pakai mesin. Jadi bayangkan dulu itu sampai seperti itu, gitu loh. Jadi mengenai tanah ini, ya kan, tentunya ya yang ideal ee karena pasti ini akan menghasilkan ee se- se- apa sehati-hati apapun kita, ini akan menghasilkan abu. Ya kan? Kalau bisa jangan dekat sama rumah tetangga, pasti dikomplain karena abunya nanti kena pakaian mereka jemuran, ya, ke rumah mereka masuk, ya, kalau bisa agak renggang. Dan ini pasti nggak cocok kalau di lingkungan perumahan. Karena memang menghasilkan abu tadi, ya kan? Dan saya yakin industri apapun saya pikir di samping rumah orang nggak nggak diizinkan gitu kan. Gitu. Jadi kalau- kalau itu skala tanah relatif lah ya, dalam arti. Tapi at least kalau untuk memulai setidaknya punya- punya Kalau bagus-bagus itu setengah hektar. Jadi enggak bangunan ada halamannya, ada untuk ma- numpuk bahan baku. Karena kan arang arang satu truk aja Ibu, itu mungkin makan makan seratus meter dua ratus meter untuk numpuknya gitu loh. Ya kan? Gitu loh, gitu loh. Belum nanti bahan jadinya, bahan tempat produksinya, ee terus ee untuk stok bahan bahan bakunya. Jadi setidaknya itu sebenarnya ya kalau mau mulai itu seribu meter lahan harus ada, gitu kan, seperti itu. Bangunan terserah, mau beratapkan rumbia, beratapkan streng nggak masalah, ya kan gitu. Ya, memang ee apa namanya, tergantung kapasitas tentunya, kapasitas di luar harga mesti. Yang jelas kan, yang jelas ee Bapak dan Ibu sekalian, kalau Bapak dan Ibu sekalian misalnya punya, karena ini kan ee kita bicara eksport ya. Kita bicara eksport, orang ekspor itu minimal order satu kontainer, ya kan? Minimal order satu kontainer kebayang. Jadi Bapak dan Ibu sekalian, paling tidak harus punya modal untuk beli dua kontainer bahan baku, gitu kan, gitu. Misalnya satu kontainer bahan bakunya itu ee delapan belas ton. Jadi kalau dua kontainer tiga puluh enam ton. Karena space stok ya nggak cuman butuhnya juga tiga puluh enam ton, misalnya kali enam ribu enam ratus, sekarang per kilonya berapa. Lumayan sebenarnya, lumayan sebenarnya. Jadi memang meskipun pemula, enggak bisa tangan kosong di industri ini. Karena apa? Bapak Ibu kebayang kalau kalau ini saya kalikan deh biar langsung ee ini 'kan ya. Misalnya kalau Pun- punya artinya tok bahan baku tiga puluh enam ribu kilo aja kan? Kali enam ribu lima ratus. Tuh, untuk bahan baku aja dua ratus tiga puluh empat juta. Ya, itu belum listrik, belum itu. Jadi ee kalau home industry nya itu kecuali, kecuali misalnya ah saya mau memproduksinya tiap hari cuma dua ratus kilo aja deh untuk ke rumah makan. Nah itu cerita lain, ya. Kalau untuk lokal misalnya, cerita lain, saya beli bahan bakunya seton-stone aja deh, cetak jual ke rumah makan. Nah itu cerita lain. Itung aja sendiri. Itu gampang, ya kan? Tetapi kalau bicara untuk eksport eksport itu minimal kirimkan satu kontainer, satu konten dua puluh feet itu delapan belas ton. Jadi kalau bicara delapan belas ton saja misalnya, oh saya ingin muterin uang satu kontainer aja nih. Setelah dibayar baru beli lagi delapan belas ton aja. Kalau misalnya beli bahan bakunya dua puluh ton dua puluh ribu, ya kan? sekali enam ribu empat ratus saat ini misalnya, kan saya anggap. Itu aja seratus dua puluh delapan juta. Untuk bahan baku aja. Belum bicara gaji dan belum termasuk tadi. Beli mesin dan investasi tempat kan? Ya. Kemudian ke tanah udah punya, bangunan udah punya, mesinnya kan harus apa ee didiskusikan lebih lanjut di skala mana baru ibu mau bikinnya. Terima kasih. Ya, sebenarnya memang Saya tadi bicara ee bicara mudah, bicara gampang ketika memang saya sudah berjalan, ya sudah orang sudah kenal saya semua. Pada awalnya, ya semuanya sama pengalamannya. Pada awalnya ketika tidak tahu, ya sekarang sebenarnya kan kita nggak ada, nggak ada jalan keluar terla- ee selain berselancar di dunia maya, ya kan? Ya saat ini tuh sebenarnya nggak ada jalan lain selain kita berselancar di dunia maya. Karena apa? Kalau misalnya Bapak dan Ibu mau ikut pameran, pameran ee industri ini di luar negeri semua, ya kan? Ya. Kecuali kalau punya modal, ya, kalau punya modal, ee jalan pintas yang paling cepet, Ibu punya kuat modal apa? Ya Ibu ikut pameran, ya 'kan? Pameran pasar sisa terbesar di dunia itu setiap tahun dua kali ada di Jerman, ya kan? Ada di Texas, ada di Dubai, ada di Rusia. Jadi kalau ibu-ibu ke sana ya pulang Insya Allah dapat ba- bayar, tapi modalnya juga berapa? Untuk melakukan perjalanan aja mungkin ratusan juta, kan gitu 'kan? Gitu loh. Tetapi ya tentunya yang paling simpel saat ini, Ya, enggak ada lain, berselancar di dunia maya ya. Karena di sana pun bayar banyak berkeliaran, ya kan? Gitu loh. ee Bahkan mungkin Bapak dan Ibu sekalian mungkin lebih lebih canggih dari saya, saya malah orangnya gaptek, ya kan? Jadi saya udah enggak enggak pernah ee berselancar di dunia maya segala macam, ya kan? Sekarang saya lebih mengandalkan brand image yang dari mulut ke mulut, orang mencari saya seperti itu. Jadi is- intinya, ketika Bapak dan Ibu sekalian punya produk bagus, punya disiplin bagus, punya attitude bagus, Saya hakul yakin pasar datang. Meskipun memang perlu waktu dulu lah pada awalnya. Pasar datang, ya 'kan? Yang penting kualitas bareng ini mungkin ee pada pada awalnya bisa saja ketika kualitasnya bagus, bisa pertanggung jawabkan, maklun dulu ke industri yang sudah besar, nyuply dulu ke industri besar, sama-sama ikut ee ngerjain order mereka seperti itu. Bisa aja seperti itu, ya 'kan? Gitu. Jadi ee banyak cara ketika memang kita fokus dan serius, ya 'kan? Cuma sekali lagi, Bapak dan Ibu sekalian juga keberhasilan industri, ya kan, keberhasilan suatu bisnis itu juga tidak terlepas dari, ya tadi fokus dan serius, ya 'kan? Ketika bisnis ini betul-betul dijadikan bisnis sampingan dan tidak pernah diperhatikan, ya jangan harap selesai. Jangan harap sukses, ya kan? Jadi saya alhamdulillah Allah kasih ee berhasil, Kata orang saya sukses, alhamdulillah. ee dan saya juga ada di level terbaik sekarang di bisnis ini. Karena saya cuma bisnisnya jadi tukang arang selama puluhan tahun saya enggak punya bisnis lain. Saya cuma jadi tukang arang ini aja gitu. Saya fokus, gitu loh, seperti itu. Jadi ee itu juga salah satu, saya pingin bukan masalah bisnis arang aja. Bisnis yang lain pun perlu fokus dan serius seperti itu. Terima kasih. Iya.
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transkripsi: Dari sisi keunggulan, tadi sudah saya sampaikan, dari sisi teknis, jauh ke mana-mana kita juara, ya juara dunia lah kalau untuk untuk untuk spek kalorinya apanya. Nah, tetapi ya itu tadi, ee mengenai pasarnya, saya bilang, sejarahnya sudah ratusan tahun, ee bahwa kebutuhan chol di dunia ini semuanya di- di- diisi oleh ca arang ee briket kayu tadi, arang kayu, ya. Jadi sekarang tugas kita, ya, tugas kita itu sebenarnya me- replace pasar arang kayu itu. Ya. Yang pada logikanya kalau hitung hitungan bisnis, mustahil. Mustahil kita bisa me- replace meskipun nanti seluruh negara ini, seluruh dunia sadar lingkungan dan ingin berganti ke arang briket ee kelapa, ya kan? Mustahil kita bisa menggantikannya. Karena apa? Bahan bakunya kagak ada untuk menggantikan, ya. Jadi sebegitu dahsyatnya prospek market nya sebenarnya. Jadi kalau arang kayu sampai hari ini masih yang nomor satu di dunia. ee Jadi kita paling sekarang ya kalau kita bicara persentase, belum ada sampai dua puluh persen kita menggantikan arang kayu dunia. Ya. Dan itupun udah ngap-ngapan, bahan bakunya sudah hampir enggak ada. Jadi sebenarnya mustahil bisa menggantikan seluruh orang kayu dunia. Kalau nanti semua orang sadar, cari produk kita, kita tinggal pilih aja yang paling mahal yang kita layani.. Nah, memang ini enggak enggak mudah ya. ee Dalam arti gini, ee dalam perjalanannya, ketika bisnis ini bagus, Bapak dan Ibu sekalian, ini juga yang harus dipikirkan. Ketika bisnis ini bagus, bahkan saya bilang sangat bagus, maka di banyak klini, di banyak klini mohon maaf, banyak mafia, Sol mafia, ya, di bahan baku, di transportasi, ya. B. Karena begini, ya, kita itu kadang-kadang tidak tidak mudah membina para petani. Bahkan berurusan dengan petani itu hal paling sulit, ya dalam bisnis, ya. Misalnya begini, petani itu kita ajarin, udah kita ajarin ee bikin yang benar. Saya dulu keliling Indonesia itu cara mengajari mereka, cara membakar dan sebagainya. Tapi ada aja, ya kan? Curangnya. Jujurnya susah. Misalnya contoh kecil aja gini, contoh kecil, orang udah tahu kering disiram air, ya kan? Biar berat timbangannya, ya kan? Terus dulu tuh awal-awal, sekarang sih memang sudah nggak berani, sekarang sudah dis. Dulu pada awalnya, kadang-kadang di dalam karung, saya masih nemuin batu segede kepala untuk beratin timbangan, kayak gitu-gitu loh. Kan konyol gitu loh. Tapi itu terjadi, ya kan? Nah, terus dalam sisi transportasi misalnya, ini betapa mafianya banyak. Jadi saya bilang ketika mafianya banyak, berarti itu bisnis sangat bagus. Misalnya saya selalu beli pakai truk dari Sumatera ke Jakarta datang itu bahan baku. Dulu itu, ketika kita belum tahu trik cara mengamankannya, itu supir-supir truk itu pasti nurunin arang di jalan. Karena yang nampung arang ini banyak di jalanan itu, ya kan? Mereka kalau jual istilahnya cari uang sejuta dua juta nurunin lima ratus kilo aja udah cukup, gitu loh. Ya kan? Gitu loh. Bayangin, dulu itu, Biasanya supir truk itu nurunin karung, misalnya setengah sampai lima ratus kilo. Sebagai penggantinya bayangin, dia siramin tuh lima ratus kilo air ke arm kita yang tersisa. Supaya beratnya konstan. Nah akhirnya kita sekarang enggak, udah lama sih, kita udah bisa tanggulangi. Kita enggak mau tahu sekarang itu. Pokoknya si sopir ini, dia harus ngitung arang yang naik berapa karung, nanti dia juga harus ngitung. Yang- yang turun juga berapa karung harus sama jumlahnya. Ya sekarang kita enggak mau kecolongan lagi. Jadi dalam arti, Ini ee bisnis bagus jadi mainnya ter- ter- di sisi ee eksportir pun begitu. Jadi sekarang itu jangan salah, banyak teman-teman yang tidak bertanggung jawab, oknum-oknum, berselancar di dunia maya mencari buyer ya kan? Padahal mereka nggak punya pabrik. Mencari buyer ya kan? Begitu ada bayar yang ee ini ada pernah setidaknya yang masuk ke meja saya itu ada dua kasus dari Amerika dan dari Jerman. Akhirnya mereka ketemu di dunia maya, tawar-menawar, harga cocok. Akhirnya si bayar ini kan ingin ngecek pabriknya, bukan? Datanglah ke Indonesia. Datanglah ke Indonesia, yang pertama orang Jerman. Nah, di Indonesia ini kan cincai orangnya gitu loh. Jadi ketika kita enggak punya pabrik, dia datanglah ke temen yang punya pabrik, bilang, nanti gue bawa bayar lah. Nanti gue mau bawa bayar besok datang ke sini. Kalau gua datang ke sini, ini gua akuin sebagai pabrik gue, oke aja lah ya. Nanti kan gue ngambil barangnya ke lu- lu juga. Kan begitu orang kita gampang kan? Nah, singkat cerita, itu bayar datang dibawa ke pabrik temannya, dan oke, temannya, oh iya ini pabrik dia selesai. Tahu enggak? Si bayar itu setelah sampai pulang ke negaranya, dia transfer down payment Karena di- di pabrik di industri ini juga LC nggak berlaku. Di industri ini itu cash crush ya. Kalau bayar nggak ada bayar uang dulu nggak kita layani. Sing bisnis ini bangun bagus, gak kita layanin. Jadi bayangin si Jerman itu transfer ke orang ini tujuh puluh ribu euro. Satu miliar lebih kalau dirupiahkan. Dan setelah dapat DP orang ini hilang. Ya. Orang ini hilang, enggak tahu rumahnya juga mau ngontrak, dia bawa uang semiliar lebih, ya udah. Ya. Jadi ada dua kasus dari Amerika saja kasusnya senang seperti itu. Nah inilah yang mencoreng citra industri beriket Indonesia ini, orang-orang yang enggak bertanggung jawab seperti ini, ya. Gitu loh. Jadi sekarang itu kadang-kadang buyer agak apriori, ya kan? Kalau dia enggak betul-betul kontak, minta legalitas, lu tercantum, enggak namanya di situ, kayak gitu-gitu. Jadi, itu Mbak ya, jadi mohon maaf maaf ee ee jawabannya agak panjang, tapi di situlah masalahnya, ya. Sudah bisa bahas juga, ya terutama bahan baku. Jadi kalau teman-teman nanya, chef, apa sih masalah di industri ini? Saya bisa bilang masalah industri ini satu bahan baku, dua bahan baku, tiga bahan baku. Ya. Jadi itu masalah utamanya. Itu masalah utama. Jadi bagi kami, ee nyari bayar itu bukan masalah malah gitu saat ini ya kan? Gitu loh. Ya. Jadi bahan baku. Pertama bahan baku dari petalinya sudah bagus. Begitu bahan baku yang datangnya juga jelek, kita harus treat menjadi bahan baku yang bagus. Terus saya bilang, jangan sampai ada bahan baku yang masih mentah, ada bahan baku yang yang istilahnya ee belum matang, masuk ke giling, itu akan jadi penyakit briket. Nah briket nya akan berasap, briket nya akan bau, briket nya akan mudah pecah, karena nggak- nggak terbain nggak terikat oleh tapioka dan sebagainya. Jadi kuncinya bahan baku. Ya. Ya, jadi Bapak dan Ibu sekalian, saya hanya bicara berikut arang tempurung kelapa saja, ya kan? Tapi sebenarnya sekarang itu hampir seluruh biomassa mempunyai pasar yang besar, ya. Karena apa? Seperti saya bilang tadi, ee ketersediaan energi fosil ini sudah diperkirakan akan segera habis, ya kan? Akan segera habis. Bahkan kalau bicara, ee saya baru saja ee tiga hari yang lalu berbicara dengan PLN ya kan? Jadi PLN itu ee dunia sudah membuka mem- ee me- memberikan aturan, ya kan? Bahwa di tahun dua ribu empat puluh, Pembangkit- pembangkit listrik dunia itu sudah enggak boleh ada yang pakai batu bara. Ya. Bahkan negara-negara maju seperti Korea, Jepang, sudah mulai. Bahkan Korea itu sudah mencapai tiga puluh persen biomassanya, ya. Batu barangnya tujuh puluh persen, biomassanya tiga puluh persen. Saya dengar kemarin dari PLN PLN sekarang sudah mulai sepuluh atau lima belas persen mulai dengan biomassa. Jadi sebenarnya, ya kan, ee memang kita tidak bisa dibanding-bandingkan, ya. Tidak bisa dibanding-banding K kata lagunya gitu kan. Gitu loh. Ya, jadi ee Market nya punya masing-masing. Jadi kalau kalau ee kemarin itu kan banyak yang datang dari ka- dari power plant dari dari industri untuk boiler segala macem ya. Datang ke pabrik saya, ya. Bang tempurung kelapa ini nggak bisa ngelayanin market mereka karena permintaannya besar. Dan saya bilang untuk power plant terlalu mahal produk ini. Ya kan? Ini biomasa yang lain lah silahkan. Cakang sawit kah, ya kan? Sekarang sampai tongkol sawit aja yang dulunya dibuang, tongkos sawit pun sekarang dibikin pelet. Apa, jerami padi pun dibikin macam-macam. Pokoknya seluruh limbah pertanian sekarang enggak ada yang dibuang. Sampah saja yang dibanter Bang saya sudah mulai Jadi pembangkitnya. Jadi sekarang tuh nggak ada istilah. Bagi yang inovatif, kreatif, enggak ada istilah sampah sekarang, ya. Semuanya jadi duit. Jadi kembali ke pertanyaan Bu Kartini, biomasa yang lain pun tentunya punya pasar yang besar, terutama untuk industri, ya kan? Ya. Untuk industri itu biomasa yang lain dari dari sawit, dari tongko sawit, ee dari cangkang kemili, dari bisa untung-untung Untuk yang lain. Sangat bisa dan pasarnya terbuka besar. Sekarang itu pelet kayu, serbuk gergaji, semuanya terjual habis, ya. Untuk industri itu apa. Tapi sekali lagi pangsa pasarnya kaya- kayak mis- nggak bisa disandingkan dengan briket arang tempurung kelapa, karena kami menyisir market khusus untuk yang dikonsumsi manusia, karena kami ada briket paling sehat. Ya. Makanya yang kita sisirnya itu hanya tiga pasar tadi, yaitu barbeque huka, dan pemanas ruangan, ya. Contoh pemanas ruangan misalnya gini, negara Korea sudah puluhan tahun menggunakan pemanas ruangan itu ketika musim dingin dari batu bara. Tetapi sebelum COVID, ee pemerintahnya sudah memutuskan. Tidak boleh menggunakan batu bara lagi dan merekomendasikan hanya menggunakan briket ar tem apa. Kenapa? Karena dari kasus penggunaan briket batu bara di dalam ruangan ya, sudah banyak syariatnya sih ya. Syariatnya sudah banyak yang meninggal karena keracunan oleh briket batu bara. Karena batu bara itu beracun, gasnya beracun. Jadi akhirnya ee pemerintah Korea me- ee mendapatkan temuan. Banyak yang mati, ya karena ee keracunan ee apa namanya, karbon monoksit dari pembakaran batu baru di dalam ruangan tadi. Dan sekarang mereka merekomendasikan untuk menggunakan brit arang tempur. Itu pun kami tidak layani, karena harganya murah, yang mahal cuma berat sisa gitu kan? Gitu loh. Jadi sekali lagi Ibu Kartu ini pertanyaannya bagus, jadi Ibu mau menggeluti biomasa apapun jangan takut pasarnya besar. Ya. Terima kasih. ee Ini pertanyaan bagus untuk orang yang bisnis ee pasti ke pertanyaan. Tapi sekali lagi HPP ee seluruh industri beda. Ya, Industri beda. ee Sekalipun produknya sama seperti kami, bricket tetapi tergantung lokasi Bapak dimana, ya kan? Misalnya gini, ee saya bisa sampaikan, kenapa juga bricket yang keluar dari ee pabrik kami itu yang termahal di Indonesia bahkan di dunia. Karena kami pun harus mempertahankan ee cost kami yang juga paling tinggi. Karena pabrik kami di Bogor. UMR kami pakai UMR yang Jakarta, ya kan? Hampir lima juta, empat koma sembilan atau berapa gitu ya. Pokoknya hampir lima jutaan UMR nya. Ya tentunya akan beda dengan HPP nya yang pabriknya di Jawa Tengah kayak di- kayak di Salatiga, di mana di sana UMR nya cuma satu koma tujuh juta, ya. jauh sepertiganya kami aja enggak gitu lah UMR nya. Jadi HPP ini ee tentunya beragam. Mungkin seratus pabrik HPP nya beda, seratus seratus HPP juga gitu. Jadi saya enggak bisa sampaikan itu, tapi itu mudah dihitung, ya kan? Tapi kalau bahan baku otomatis harganya sama semua, ya kan. Variabel yang lain mungkin sama semua. Kayak bahan baku sekarang ini ee harga tunai di- di Jakarta itu ee di di Jawa itu sekitar enam ribu empat ratus per kilo harga arang ya sampai di pabrik, ya kan? Jadi HPP ini sangat variabel sekali, Pak, ee Pak Hendi, ya kan? Jadi tergantung. Tapi yang paling, misalnya gini juga, pabrik kami misalnya bangun industri modern, harga tanahnya aja mungkin ee karena dekat Jakarta sudah milyaran. Tapi ketika Bapak bikin di Kalimantan mungkin, ya kan, atap rumbia, cukup ini. tanahnya pun nyewa masih murah atau mungkin bisa matap tanah kayak gitu beda kan? Ya kan gitu loh. Jadi jadi sulit sekali menerangkan HPP ini. Tapi yang jelas sangat profit semakin bapak ee apa namanya kos-kos lainnya murah, ya kan? UMR nya murah, bangunannya murah, tanahnya murah, enggak nyewa mahal ya butuh profit bapak makin tinggi. Kami aja yang UMR nya paling tinggi masih bisa. kurang lebih. Nah, untuk permesinan, untuk permesinan juga ini relatif, relatif dalam arti ini. Ada yang skala home industry ya. Tapi skala home industry itu kadang-kadang ee seperti sekarang kalau Bapak googling, googling banyak sekali yang menawarkan mesin beriket harga mesin ini sepuluh juta, lima belas juta. Tapi dari pengalaman Taman kami yang terlalu sederhana itu justru gagal. Karena apa? Kadang-kadang orang yang bikin yang bikin mesinnya justru itu juga mungkin tukang teralis, tukang pager gitu. Yang mereka belum pernah tahu produksi briket ini. Cuman mereka bikin ee tampilannya benar, penggeraknya benar, tapi mereka juga belum punya gambaran tentang industri briket. Jadi kalau industri yang benar di di produksi orang yang bener tuh mesin itu lumayan Pak Eddy. Jadi bayangan saya yang yang skala industri ya, saya nggak selalu bilang skala industri. Jadi kurang lebih satu line line line untuk mesin itu skala industri. industri yang bagus ya, bukan sekali home industri yang, karena apa? Dari pengalaman saya, Bapak ee beli mesin murah, akhirnya produknya kagak jadi-jadi, kagak bisa dijual-jual gitu loh, ya. Karena tadi ya bikin mesinnya itu tukang teralis, tukang pagar itu gitu loh, ya kan? Tapi kalau yang siap, ya, yang siap meskipun kapasit siap sebagai industri berat itu setidaknya satu line nya itu sembilan ratus sampai satu miliar. Itu kapasitas empat ton Persib, empat ee empat ton briket jadi Persib, ya kan? Betul. Tapi sebenarnya itu BIP nya cepat sekali, ya. Ya itu bisa kita sampaikan nanti lebih lanjut. Tapi kurang lebihnya kalau mesinnya sederhana yang saya belum pernah jadi saya enggak bisa ngomong kok, ya. Jadi mesin yang saya pakai, yang kalah industri dalam jumlah kecil, satu line saya bilangnya itu sekitar sembilan ratus sampai satu miliar. sebenarnya industri ini tidak bicara industri besar industri home industry Jujur, saya juga lahirnya dari home industry ya. Saya juga terlahir dari home industry ujung-ujung gede kayak sekarang, gitu loh. Jadi dulu saya tuh bayangin sih home industry Dulu saya tuh ketika di Manado, saya beli arang tempurung sendiri, mikul sendiri, bakar sendiri, ya. Ya, se- segitunya gitu dulu saya, gitu 'kan. Jadi, saya dari home industry Bapak Industri sekalian. Dan sekarang pun, seperti saya bilang, delapan puluh persen lebih, bahkan hampir sembilan puluh persen, industri yang ada di beriket ini adalah home industry ya 'kan? Cuma yang jadi masalah, ini saya bilang tadi ee Home industry ini cenderung pertama, ya mudah-mudahan kalau kalau yang punyanya adalah bapak-bapak yang beredukasi bagus, yang punya disiplin bagus, ya, menerapkan industri, home industry ini juga dengan aturan, ada SOP nya, tahu aturan. Cuma kebanyakan home industry itu, apalagi kalau kendalanya adalah permodalannya sangat pas-pasan. Misalnya begini loh, pas-pasan itu, dia cuman punya ee modal misalnya untuk beli arang satu kontainer, misalnya kan? Begitu dia produksi, kualitasnya jelek. Bagi dia itu mustahil di di reject dia kirim. Ya? Dia kirim. Nah, akhirnya apa? Ya memang terjual. Tetapi seumur hidup itu bayar enggak balik-balik lagi. Seperti saya bilang tadi, bahkan rekomendasi kebayar yang lain, jangan datang ke sana deh, ya 'kan? ee Yang barang gua aja gagal kualitasnya. Kayak gitu kan? Akhirnya banyak home industry itu yang yang yang tutup semua sekarang itu. Karena kasusnya tadi begitu. Bukan berarti bayarnya nggak mau datang ke home industry Karena home industry semuanya pada awalnya punya buyer ya kan? Tapi dia tidak me- maintain bayar itu dengan baik, ya. Itu kendalanya sebetulnya. Jadi ini bukan urusan home industry atau industri besar, semuanya punya pasar dan nggak ada. Bahkan bayar kadang-kadang senang ke home industry datang karena home industry harganya bisa murah. Ya. Gitu loh. Begitu Ibu, terima kasih. Sebenarnya itu tidak sulit, Ibu, ya. Ketika misalnya, misalnya Ibu Olivia ini bikin home industry ataupun industri beriket ini, ya, sebenarnya bahan baku itu apalagi saat ini. Saat ini bahan baku lagi banjir tingkat petani, ya kan? Ya, kalau enggak salah tadi Bu Olivia ini di Balikpapan. Memang di Balikpapan enggak ada pohon kelapa, ya. Jadi ibu mungkin bingung, ya kan? Enggak punya gambaran. Tetapi kalau ibu hidup di Sumatera, kalaupun di Kalimantanannya ibu hidup di Pontianak, di sana tetangga Ibu mungkin petani kelapa semua, jadi Ibu enggak kan bertanya ini, ya kan? Tapi ketika Ibu di Balikpapan ya memang di sana nggak ada petani kelapa. Jadi pasti Ibu bingung kalau gua bikin industri gimana bahan bakunya gitu. Tapi sebenarnya enggak enggak susah, ya, ya. Kalau ibu datang kalau Kalimantan itu Pontianak terbesar ya, Pontianak terbesar di Kalimantan, untuk untuk ke kelapa. Kalau Sulawesi merata, Sulawesi punya pohon kelapa, Sumatera merata semua Sumatera punya kelapa, Ibu datang ke sana, petani kelapa welcome sekali sama ibu, apalagi ibu bawa duit gitu loh, enggak ngutang.. Jadi itu mudah sekali Bu, mudah sekali ya. Jadi intinya kalau Ibu punya modal, petani senang banget gitu loh. Ya, dan banyak lah gampang ditemukan, ya. Terima kasih. Sebenarnya ee tidak ada batasan paritas atau jenis, ya kan? Intinya, yang ya supaya enggak susah susah apa membeda-bedakan, susah memilih, intinya, Arang tempurung yang dihasilkan oleh petani kopra, titik itu aja, ya. Karena apa? Kalau a- kalau dari petani kopra ini udah pasti ee arang tempurung dari kelapa tua, ya. Jadi kelapa kalau yang di pulau Jawa ini kelapa-kelapa yang dari pasar itu bukan kelapa tua. Makanya kelapa yang dari pasar itu a- tempurungnya kami enggak pakai. Itu jatah tukang sate lah, kita enggak usah, nggak usah ngiril itu jatah mereka, gitu loh. Tapi kalau untuk briket enggak cocok. Karena kelapa yang di pasar itu, yang untuk santan masak itu belum tentu tua, ya. Tetapi kalau kita belinya dari petani kopra, kalau kopra kalau kelapanya tidak tua enggak akan jadi kopra. Ya. Ya, jadi mereka disiplin, pasti cuma ngambil kelapa tua. Jadi betul-betul dari kelapa tua. Paritasnya enggak terbatas, ya. Jadi kalau untuk kelapa muda misalnya pertanyaan di kelapa muda bisa enggak, enggak? Ya bisa. Kita cuma pilihnya kelapa tua, orang kelapa santen aja kita enggak pakai, yang di pasar itu. Karena belum tua, ya, gitu loh. Jadi dari pertanyaan kopra udah pasti kelapanya tua, tempurungnya pasti bagus, seperti itu. Ya, memang ini ee apa namanya, ya kalau cuma sekedar start awal itu misalnya punya tanah lima ratus meter aja jalan, ya kan? ee Bangunannya mungkin cuma tiga ratus meter, empat ratus meter ya jalan-jalan aja gitu kan. Meskipun idealnya, kan kita kan ee kadang-kadang kalau bicara ideal lain ya. Cuman ee kita kan tidak bisa memaksakan segala sesuatu ideal, ya kan? Gitu loh. Jadi kalau cuma sekedar ee mau bikin segala industri, ya kan, kami pernah punya pengalaman Bapak dan Ibu sekalian, itu memang sudah lama sekali, kurang lebih sepuluh sepuluhan tahun yang sepuluhan tahun yang lalu, ya kan? Ada teman di Solo, ya, di Solo. Dia rumahnya di gang, Bang. Jadi untuk masuknya aja ke gang. Tapi agak jauh sama punya rumah cuma dua ratus meter. di dalam gang produksi briket bayangin. Ya sebenarnya sangat tidak sehat, ya kan? Sangat tidak sehat, tapi ya dipaksain jalan, ya. Bahkan waktu itu pasar dunia tuntutan terhadap kualitas masih belum terlalu ketat. Di mana apa? Dia waktu itu belum punya dryer pengering. karena mesin pengering ini paling mahal di industri briket ya. Tapi apa? Dulu itu di samping rumahnya itu ada lapangan sepak bola. Dia jemur di lapangan sepak bola, ya kan? Tapi kalau sekarang tuh jangan mimpi. Sekarang tuh kalau nggak dipakai open gak akan laku, gak akan ada beli. Tapi dulu, Ya, ketika market dunianya belum ketat. Dulu itu dijemur aja, enggak usah pakai oven. Dijemur selama lima hari berturut-turut kalau panas, udah di- packing. Sampai seperti itu. Cuman yang nggak bisa keras pasti dibanding pecah gitu kan. Nah kalau sekarang bayar semuanya mintanya keras gitu kan. Jadi harus pakai mesin. Jadi bayangkan dulu itu sampai seperti itu, gitu loh. Jadi mengenai tanah ini, ya kan, tentunya ya yang ideal ee karena pasti ini akan menghasilkan ee se- se- apa sehati-hati apapun kita, ini akan menghasilkan abu. Ya kan? Kalau bisa jangan dekat sama rumah tetangga, pasti dikomplain karena abunya nanti kena pakaian mereka jemuran, ya, ke rumah mereka masuk, ya, kalau bisa agak renggang. Dan ini pasti nggak cocok kalau di lingkungan perumahan. Karena memang menghasilkan abu tadi, ya kan? Dan saya yakin industri apapun saya pikir di samping rumah orang nggak nggak diizinkan gitu kan. Gitu. Jadi kalau- kalau itu skala tanah relatif lah ya, dalam arti. Tapi at least kalau untuk memulai setidaknya punya- punya Kalau bagus-bagus itu setengah hektar. Jadi enggak bangunan ada halamannya, ada untuk ma- numpuk bahan baku. Karena kan arang arang satu truk aja Ibu, itu mungkin makan makan seratus meter dua ratus meter untuk numpuknya gitu loh. Ya kan? Gitu loh, gitu loh. Belum nanti bahan jadinya, bahan tempat produksinya, ee terus ee untuk stok bahan bahan bakunya. Jadi setidaknya itu sebenarnya ya kalau mau mulai itu seribu meter lahan harus ada, gitu kan, seperti itu. Bangunan terserah, mau beratapkan rumbia, beratapkan streng nggak masalah, ya kan gitu. Ya, memang ee apa namanya, tergantung kapasitas tentunya, kapasitas di luar harga mesti. Yang jelas kan, yang jelas ee Bapak dan Ibu sekalian, kalau Bapak dan Ibu sekalian misalnya punya, karena ini kan ee kita bicara eksport ya. Kita bicara eksport, orang ekspor itu minimal order satu kontainer, ya kan? Minimal order satu kontainer kebayang. Jadi Bapak dan Ibu sekalian, paling tidak harus punya modal untuk beli dua kontainer bahan baku, gitu kan, gitu. Misalnya satu kontainer bahan bakunya itu ee delapan belas ton. Jadi kalau dua kontainer tiga puluh enam ton. Karena space stok ya nggak cuman butuhnya juga tiga puluh enam ton, misalnya kali enam ribu enam ratus, sekarang per kilonya berapa. Lumayan sebenarnya, lumayan sebenarnya. Jadi memang meskipun pemula, enggak bisa tangan kosong di industri ini. Karena apa? Bapak Ibu kebayang kalau kalau ini saya kalikan deh biar langsung ee ini 'kan ya. Misalnya kalau Pun- punya artinya tok bahan baku tiga puluh enam ribu kilo aja kan? Kali enam ribu lima ratus. Tuh, untuk bahan baku aja dua ratus tiga puluh empat juta. Ya, itu belum listrik, belum itu. Jadi ee kalau home industry nya itu kecuali, kecuali misalnya ah saya mau memproduksinya tiap hari cuma dua ratus kilo aja deh untuk ke rumah makan. Nah itu cerita lain, ya. Kalau untuk lokal misalnya, cerita lain, saya beli bahan bakunya seton-stone aja deh, cetak jual ke rumah makan. Nah itu cerita lain. Itung aja sendiri. Itu gampang, ya kan? Tetapi kalau bicara untuk eksport eksport itu minimal kirimkan satu kontainer, satu konten dua puluh feet itu delapan belas ton. Jadi kalau bicara delapan belas ton saja misalnya, oh saya ingin muterin uang satu kontainer aja nih. Setelah dibayar baru beli lagi delapan belas ton aja. Kalau misalnya beli bahan bakunya dua puluh ton dua puluh ribu, ya kan? sekali enam ribu empat ratus saat ini misalnya, kan saya anggap. Itu aja seratus dua puluh delapan juta. Untuk bahan baku aja. Belum bicara gaji dan belum termasuk tadi. Beli mesin dan investasi tempat kan? Ya. Kemudian ke tanah udah punya, bangunan udah punya, mesinnya kan harus apa ee didiskusikan lebih lanjut di skala mana baru ibu mau bikinnya. Terima kasih. Ya, sebenarnya memang Saya tadi bicara ee bicara mudah, bicara gampang ketika memang saya sudah berjalan, ya sudah orang sudah kenal saya semua. Pada awalnya, ya semuanya sama pengalamannya. Pada awalnya ketika tidak tahu, ya sekarang sebenarnya kan kita nggak ada, nggak ada jalan keluar terla- ee selain berselancar di dunia maya, ya kan? Ya saat ini tuh sebenarnya nggak ada jalan lain selain kita berselancar di dunia maya. Karena apa? Kalau misalnya Bapak dan Ibu mau ikut pameran, pameran ee industri ini di luar negeri semua, ya kan? Ya. Kecuali kalau punya modal, ya, kalau punya modal, ee jalan pintas yang paling cepet, Ibu punya kuat modal apa? Ya Ibu ikut pameran, ya 'kan? Pameran pasar sisa terbesar di dunia itu setiap tahun dua kali ada di Jerman, ya kan? Ada di Texas, ada di Dubai, ada di Rusia. Jadi kalau ibu-ibu ke sana ya pulang Insya Allah dapat ba- bayar, tapi modalnya juga berapa? Untuk melakukan perjalanan aja mungkin ratusan juta, kan gitu 'kan? Gitu loh. Tetapi ya tentunya yang paling simpel saat ini, Ya, enggak ada lain, berselancar di dunia maya ya. Karena di sana pun bayar banyak berkeliaran, ya kan? Gitu loh. ee Bahkan mungkin Bapak dan Ibu sekalian mungkin lebih lebih canggih dari saya, saya malah orangnya gaptek, ya kan? Jadi saya udah enggak enggak pernah ee berselancar di dunia maya segala macam, ya kan? Sekarang saya lebih mengandalkan brand image yang dari mulut ke mulut, orang mencari saya seperti itu. Jadi is- intinya, ketika Bapak dan Ibu sekalian punya produk bagus, punya disiplin bagus, punya attitude bagus, Saya hakul yakin pasar datang. Meskipun memang perlu waktu dulu lah pada awalnya. Pasar datang, ya 'kan? Yang penting kualitas bareng ini mungkin ee pada pada awalnya bisa saja ketika kualitasnya bagus, bisa pertanggung jawabkan, maklun dulu ke industri yang sudah besar, nyuply dulu ke industri besar, sama-sama ikut ee ngerjain order mereka seperti itu. Bisa aja seperti itu, ya 'kan? Gitu. Jadi ee banyak cara ketika memang kita fokus dan serius, ya 'kan? Cuma sekali lagi, Bapak dan Ibu sekalian juga keberhasilan industri, ya kan, keberhasilan suatu bisnis itu juga tidak terlepas dari, ya tadi fokus dan serius, ya 'kan? Ketika bisnis ini betul-betul dijadikan bisnis sampingan dan tidak pernah diperhatikan, ya jangan harap selesai. Jangan harap sukses, ya kan? Jadi saya alhamdulillah Allah kasih ee berhasil, Kata orang saya sukses, alhamdulillah. ee dan saya juga ada di level terbaik sekarang di bisnis ini. Karena saya cuma bisnisnya jadi tukang arang selama puluhan tahun saya enggak punya bisnis lain. Saya cuma jadi tukang arang ini aja gitu. Saya fokus, gitu loh, seperti itu. Jadi ee itu juga salah satu, saya pingin bukan masalah bisnis arang aja. Bisnis yang lain pun perlu fokus dan serius seperti itu. Terima kasih. Iya.

judul kursus: Potensi Ekspor Briket Arang Tempurung Kelapa
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Final Quiz
lesson: Final Quiz
transkripsi: 1. Potensi dan Keunggulan Bisnis Briket Arang Tempurung Kelapa
Indonesia merupakan produsen utama briket arang tempurung kelapa di dunia, dengan fokus pada pasar shisha di Timur Tengah dan Eropa. Tempurung kelapa Indonesia unik karena menghasilkan abu berwarna putih, yang menjadi syarat utama untuk produksi shisha. Hal ini tidak dapat dihasilkan oleh negara lain seperti Filipina, India, atau Afrika. Bisnis ini berkembang pesat, dengan 80% di antaranya merupakan industri rumahan, meskipun tetap ada peluang besar untuk bersaing.

2. Keuntungan Bisnis Briket Arang
Briket arang tempurung kelapa memiliki beberapa keunggulan dibandingkan bahan bakar lainnya seperti batu bara dan kayu. Kalorinya tinggi (sekitar 8000 kilokalori), ramah lingkungan, tahan lama, serta aman untuk kesehatan. Karena karakteristik inilah, briket ini digunakan untuk keperluan barbeque, shisha, dan pemanas ruangan. Produk ini juga memberikan dampak positif bagi kesejahteraan petani kelapa dan berkontribusi dalam menyelamatkan hutan dunia karena tidak memerlukan penebangan pohon.

3. Permintaan Pasar yang Tinggi
Permintaan briket arang tempurung kelapa terus meningkat, bahkan selama masa krisis ekonomi dan pandemi COVID-19. Hal ini disebabkan oleh ketergantungan besar pada pasar shisha yang tetap stabil. Pasar briket juga sangat besar, dengan permintaan melebihi pasokan, menjadikan bisnis ini sangat menguntungkan.

4. Dampak Lingkungan
Briket arang tempurung kelapa berperan penting dalam pelestarian hutan dunia karena mampu menggantikan penggunaan arang kayu yang menyebabkan deforestasi. Dengan produksi ribuan ton briket setiap bulan, industri ini secara tidak langsung telah menyelamatkan ribuan hektar hutan.

5. Proses Produksi
Produksi briket dimulai dengan pengumpulan arang tempurung kelapa dari petani, yang kemudian dibersihkan, digiling menjadi bubuk, dicampur dengan tapioka sebagai perekat, dan dicetak sesuai ukuran yang diinginkan. Proses produksi melibatkan pengeringan, pengecekan kualitas, dan pengemasan yang ketat untuk menjaga standar produk.

6. Tantangan dan Hambatan
Meskipun bisnis ini sangat menguntungkan, tantangan utama datang dari kualitas bahan baku dan praktik mafia di rantai pasokan. Penipuan dalam proses pembelian bahan baku serta masalah transportasi sering kali menjadi hambatan. Selain itu, keberhasilan bisnis ini sangat bergantung pada kejujuran dan kualitas produk, karena reputasi buruk bisa menghancurkan bisnis secara keseluruhan.

Teks ini menjelaskan tentang pentingnya Indonesia dalam industri briket arang tempurung kelapa, keunggulan bisnisnya, dampak lingkungan yang positif, dan tantangan yang dihadapi.

judul kursus: Potensi Ekspor Briket Arang Tempurung Kelapa
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Final Quiz
lesson: Assignment
transkripsi: 1. Potensi dan Keunggulan Bisnis Briket Arang Tempurung Kelapa
Indonesia merupakan produsen utama briket arang tempurung kelapa di dunia, dengan fokus pada pasar shisha di Timur Tengah dan Eropa. Tempurung kelapa Indonesia unik karena menghasilkan abu berwarna putih, yang menjadi syarat utama untuk produksi shisha. Hal ini tidak dapat dihasilkan oleh negara lain seperti Filipina, India, atau Afrika. Bisnis ini berkembang pesat, dengan 80% di antaranya merupakan industri rumahan, meskipun tetap ada peluang besar untuk bersaing.

2. Keuntungan Bisnis Briket Arang
Briket arang tempurung kelapa memiliki beberapa keunggulan dibandingkan bahan bakar lainnya seperti batu bara dan kayu. Kalorinya tinggi (sekitar 8000 kilokalori), ramah lingkungan, tahan lama, serta aman untuk kesehatan. Karena karakteristik inilah, briket ini digunakan untuk keperluan barbeque, shisha, dan pemanas ruangan. Produk ini juga memberikan dampak positif bagi kesejahteraan petani kelapa dan berkontribusi dalam menyelamatkan hutan dunia karena tidak memerlukan penebangan pohon.

3. Permintaan Pasar yang Tinggi
Permintaan briket arang tempurung kelapa terus meningkat, bahkan selama masa krisis ekonomi dan pandemi COVID-19. Hal ini disebabkan oleh ketergantungan besar pada pasar shisha yang tetap stabil. Pasar briket juga sangat besar, dengan permintaan melebihi pasokan, menjadikan bisnis ini sangat menguntungkan.

4. Dampak Lingkungan
Briket arang tempurung kelapa berperan penting dalam pelestarian hutan dunia karena mampu menggantikan penggunaan arang kayu yang menyebabkan deforestasi. Dengan produksi ribuan ton briket setiap bulan, industri ini secara tidak langsung telah menyelamatkan ribuan hektar hutan.

5. Proses Produksi
Produksi briket dimulai dengan pengumpulan arang tempurung kelapa dari petani, yang kemudian dibersihkan, digiling menjadi bubuk, dicampur dengan tapioka sebagai perekat, dan dicetak sesuai ukuran yang diinginkan. Proses produksi melibatkan pengeringan, pengecekan kualitas, dan pengemasan yang ketat untuk menjaga standar produk.

6. Tantangan dan Hambatan
Meskipun bisnis ini sangat menguntungkan, tantangan utama datang dari kualitas bahan baku dan praktik mafia di rantai pasokan. Penipuan dalam proses pembelian bahan baku serta masalah transportasi sering kali menjadi hambatan. Selain itu, keberhasilan bisnis ini sangat bergantung pada kejujuran dan kualitas produk, karena reputasi buruk bisa menghancurkan bisnis secara keseluruhan.

Teks ini menjelaskan tentang pentingnya Indonesia dalam industri briket arang tempurung kelapa, keunggulan bisnisnya, dampak lingkungan yang positif, dan tantangan yang dihadapi.

judul kursus: Sukses Memulai Cafe Jamu Modern
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Memulai Cafe Jamu Modern
lesson: Memulai Cafe Jamu Modern
transkripsi: ee Terima kasih Bapak Ibu ee yang sudah sempat hadir, sudah ikut di acara kelas rubus. Semoga dengan ada materi ini dari Bapak Ibu ada yang termotivasi untuk bikin bisnis di masa pensiun. Atau mungkin kalau bisa sebelum pensiun bikin usaha, tapi yang sudah pensiun, ayo semangat saling terkolaborasi untuk bikin usaha, jadi lebih maju. Apalagi membudayakan minum jamu. preventif itu lebih bagus Bapak Ibu, daripada me- mengobati. Jadi mencegah itu lebih baik daripada mengobati. Memang slogan kami yang di apoteker harusnya yang harus sering-sering disampaikan. Baik. Bismillahirrahmanirrahim ini judul saya sukses memulai Cafe Jamu modern. Nah, ini kalau sudah bicara sukses ini kok saya Kedar ya Mbak Widit, Bapak Ibu, gitu. Sudah dibilang sukses gitu. Padahal dalam perjalanan ternyata menjual minuman jamu itu sangat kalah dengan minuman-minuman yang sudah milenial nih Bapak Ibu. Mas mbak ini ya, karena iklannya luar biasa, kemudian ee di mal-mal sudah sangat luar biasa, di jalan-jalan sudah sangat biasa untuk minuman-minuman milenial yang bahan tambahan makanan yang kadang-kadang dosisnya kita tidak tahu itu berapa dosisnya yang ada di dalam minuman gitu. Itu yang sempat. saya pikirkan gitu. Jadi ee dengan ada ini semoga semua terinspirasi ya. ee menjamurkan kafe jamu sampai seluruh nusantara supaya Indonesia itu tetap sehat. Jangan sampai ada yang ee di Surabaya saja udah sekitar anak-anak itu sudah ada yang kena. diabet, kemudian ada yang sudah mengalami stunting. Nah, ini sudah yang harus kita cegah. Bapak Ibu, jangan sampai akan berjalan terus dalam TIAP tahunnya. Lanjut Oke, ini profil saya singkat. Nah saya adalah apoteker jamu, saya apoteker penanggung jawab di UD Herbalindo, industri jamu dengan i- izin usahanya UKO. Di sini tadi ada yang dari aspekri, ini sepertinya juga ada dari aspekri. dari Sangkung Riang ini Sangkuriang ini juga aspekter Bapak yang dari Jombang. Ibu ini juga jamunya luar biasa tampil di TV TV nih Mbak Widi. Iya. Kemudian saya ini ee juga pemilik kafe jamu dan alhamdulillah sudah ada di beberapa tempat. ee Munggu nanti bisa dilihat di ee di Instagram saya, di tgu rempah namanya, ada di beberapa tempat, ada yang pemilik saya asli, ada yang juga berkolaborasi dengan teman-teman apoteker yang lain. Kemudian saya juga membantu nih Bapak Ibu di Universitas Anwar Medita di daerah Krian, Sidoarjo. Jadi mengelola bisnis usahanya dari kampus. Nah, sekarang hampir semua rata-rata di kampus ini universitas itu menggalakkan karakter enpreneur. Jadi diwajibkan mempunyai bisnis mahasiswanya. Belajar bisnis. Kemudian saya juga sebagai pembimbing mahasiswa di tempat pabrik saya dan sering juga sebagai pemateri tentang bahan alam sampai pengolahan sampai menjadi produk tradisional, obat tradisional sampai jadi. Lanjut. Ini yang akan kita bahas Bapak Ibu. Minuman jamu yang awalnya kolonial menjadi milenial. Ini yang ee yang sempat. itu ya sempat membuat saya bingung. jualan minuman jamu, enaknya yang tetap Kolonial atau? dikombinasi. Nah itu yang sempat saya pikirkan. Akhirnya karena melihat market ya marketnya luas. Masih ada orang-orang yang kolonial masih ada, kemudian jumlah milenialnya juga ada, kemudian generasi zenialnya juga ada. Jadi tetap saya akan membuat minuman jamu yang secara kekolonial dengan secara milenial. Tapi yang saya bedakan adalah cara menyajikannya dan rasa. Karena jangan sampai kita itu minum jamu, kemudian begitu kita minum ee milenial, Ini milenial itu termasuk ee customer yang menurut saya berbahaya sih Bapak Ibu. Berbahaya itu maksudnya mereka itu sangat suka dengan mainan sosial media. Jadi kalau kita langsung menyerahkan atau memberikan minuman jamu dengan rasa yang pahit, mereka pasti akan memberikan caption atau komentar di sosial media, ternyata jamu itu tetap pahit ya, apa enaknya. Nah itu itu yang membahayakan gitu. Jadi akhirnya karena saya dari apoteker di informasi, akhirnya bagaimana caranya memodifikasi supaya jamu ini begitu diminum, begitu dilihat, itu tampilannya enak dan rasanya lebih lembut, semut gitu, enggak pahit, enggak bikin orang kaget, begitu pa- minum sedikit aja udah pahit, ditaruh dibuang, jangan sampai seperti itu. Bahkan yang meskipun kolonial rasanya juga lebih tampilnya kolonial. Tapi rasa tetap ringan, rasa TETAP semut, aromanya wangi itu yang penting. Itulah dari situ saya memulainya minuman jamu secara kolonial dan milenial. Tapi yang perlu diingat, nah, ada bahan baku. Bahan baku dari minuman jamu itu ada bahan aktif tanaman obat, obat bisa disingkat batu. Kemudian bahan ekspien itu bahan tambahan. Itu yang perlu diperhatikan Bapak Ibu. sepanjang saya jalan di minuman jamu ini, ada juga ternyata minuman jamu itu ditambah dengan bahan pewarna makanan. Nah itu yang kita harus hati-hati ya Bapak Ibu, menyebutnya minuman sehat, minuman jamu. Tapi ternyata begitu saya coba, saya rasakan, enggak ada rasa kunirnya, ternyata itu adalah tepung yang dikasih dengan pewarna orange Nah, itu yang kita harus hati-hati. Makanya ee kalau melihat minuman kita harus benar-benar yang bijak ya, ee jangan hanya tampilannya cantik, tapi benar tidak ini minuman-minuman sehat kita konsumsi gitu. Lanjut. Kita mulai dengan bahan baku. Yang pertama adalah bahan baku tanaman obat dengan bahan baku tambahan. Nah, kalau bahan baku tanaman obat mungkin teman-teman sudah paham akan dibahas adalah bahan tanaman semuanya. Kemudian kalau bahan tanaman, ini yang harus diperhatikan, mana yang bahan tambahan, ada bahan farmasi, ada bahan makanan, ada bahan minuman. Ini yang juga harus diperhatikan, mana yang termasuk bahan baku farmasi, mana yang termasuk bahan baku makanan. mana yang termasuk bahan baku minuman. Nah ini itu yang harus bapak ibu pelajarin ya. Jadi memang kalau ee bisnis, apalagi tentang jamu, kita jangan sampai tidak meng- update ilmu. Jadi kita terus belajar belajar belajar agar apa yang kita berikan ke pasar itu minuman kita tetap sehat, tetap aman yang pasti. Lanjut. Nah, untuk bahan tambahan, saya bahas dulu tentang bahan tam- tambahan ya. Bahan tambahan itu penting sekali karena mengingat di lingkungan sekitar kita itu banyak sekali bahan tambahan yang kadang-kadang, tidak memperhatikan dosis dan kadang-kadang juga tidak memperhatikan yang dimasukkan ini aman atau tidak gitu. Itu, itu yang harus menjadi kepikiran kita bapak ibu, apalagi kita punya anak-anak untuk generasi yang akan datang. Apa saja bahan tambahan itu, ada yang termasuk farmasi yang biasa dipakai untuk obat kosmetik dan obat tradisional. Nah, obat tradisional itu tadi sudah saya sampaikan ada jamu, ada fitofarmaka, ada obat herbal tersandar, itu juga menggunakan bahan-bahan farmasi gitu ya, ada bahan tambahannya. Contohnya gliserin, kemudian, kemudian ee ee ada gula gitu. Kalau di farmasi namanya misalnya ee Slamat atau acid sulfam, nah itu, itu bisa masuk dalam bahan makanan juga ya. Kemudian ada lagi yang bahan makanan dan minuman untuk mengempukkan, mengawetkan, menstabilkan, itu ada. Nah, dari macam-macam bahan tambahan itu, jangan lupa Bapak Ibu, kita perlu membaca dari beberapa literatur. Jadi sebelum kita bisnis, kita harus mengumpulkan beberapa literatur. Mulai dari jurnal ilmia atau buku-buku yang diberikan dari Dinas Kesehatan atau di Badan PM atau buku-buku dari penerbit-penerbit yang memang visi-misi di bidang kesehatan memang mau di dikumpulkan kita kulik. berapa dosisnya, bagaimana cara pakainya, dan mana yang dilarang. Nah itu itu penting kalau gitu ee kita kumpulkan, kita buat kesimpulan, oh yang cocok ini baru kita beli dosis yang berapa itu yang kita pakai. Karena saya kadang-kadang heran kayak melihat makanan dan minuman. Mereka tuh warnanya sangat cantik-cantik dan cerah-cerah gitu. Warnanya ungu gitu. ee Contoh saja, ee minuman lagi ngetren ini, minuman taro gitu ya, warnanya ungu gitu. Mereka menyebutnya dari ubi gitu. Ya, saya enggak menyebutkan merek ya, tapi banyak sekali yang me- menyebutkan minuman taro dari ubi. Tapi begitu saya minum, enggak ada rasa ubinya, gitu. Saya punya minuman ubi ungu gitu. Itu begitu ditambahkan dengan susu atau ditambahkan dengan minuman sehari kedelai itu warnanya enggak ngejreng, enggak enggak cerah sekali, enggak kuat. Nah, itu yang kita harus perhatikan ini bener dengan ubi atau bahan-bahan makanan. Nah, dari situlah saya mulai mengedukasi penjual-penjual gitu. ee Bukan hanya untuk menarik pembeli itu dengan warna yang cerah, tapi ternyata yang kita berikan tidak sehat, tapi kita mengedukasi. Jadi itu langkah-langkah saya dengan tidak ca- ee jangan sampai kita me- me- memutuskan rejekinya orang, tapi dengan cara mengedukasi. Jadi, kadang-kadang saya itu sekarang sejak membuat minuman jamu ini setiap kali saya jalan dari kafe ke kafe atau akul minuman di pinggir-pinggir jalan itu saya memberikan edukasi, Bapak Ibu. ee supaya mereka lebih paham gitu dengan cara yang benar-benar halus ya, yang sopan juga. Lanjut? Nah, ini ada beberapa contoh, peraturan bahan tambahan. Bapak Ibu nanti bisa diulik ya, di badan pom. Jadi di badan bom itu banyak sekali peraturan kalau Bapak Ibu mau ee cari-cari. Nah itu monggo bisa di JDH dot com dot co dot id itu banyak sekali peraturan-peraturan regulasi-regulasi yang berbicara tentang bahan-tambahan. Jadi, karena kita membuat minuman jamu atau minuman apapun yang Hasil akhirnya dalam mencantumkan minuman kesehatan atau minuman sehat, kita tetap harus berdiri di bawah regulasi. Jangan sampai kita tidak melihat regulasi, itu penting. Karena di dalam regulasi itu dicantumkan mana yang boleh dimasukkan, mana yang tidak boleh, dosisnya berapa dalam satu kilonya, itu ada semua Bapak Ibu. Oh mungkin enggak sempat lihat di ee online secara online di Google gitu, bisa datang ke Dinas Kesehatan itu monggo gitu. Jadi jangan takut diskusi gitu ya. Atau mungkin yang sudah biasa mungkin kayak seperti mbak ee dari AP di sini ada SP three monggo diskusi dari jamu-jamu apa saja yang bisa dicampurkan bahan tambahan, bahan tambahannya apa saja, dosisnya berapa saja, monggo bisa akan diskusi. Lanjut. Nah, ini sekarang kita masuk ke bahan aktif tanaman obat. Nah, bahan baku, jamu yang berasal dari tanaman obat. Mungkin dari Bapak Ibu sudah ada yang paham ya, ini tanaman apa saja kalau sudah dilihat dari gambar gitu. Mgo bisa disebutkan ini tanaman apa saja. Ini ini rata-rata em rempah yang saya pakai di minuman jamu saya, Bapak Ibu di cafe jamu saya. Jadi ada yang bisa diberikan secara original, ee jamu kolonial, tapi saya berikan dengan sajian yang lebih modern atau milenial. Ada juga yang sudah tampilannya milenial atau zenial ya lebih rimi atau latte. Jadi bahan aktifnya tetap tanaman obat. Lanjut? pustaka lagi. Jadi jangan lupa Bapak Ibu, kita belajarnya dalam bahan baku tanaman obat atau tanaman obat. Tanaman yang dipakai sebagai ee minuman jamu yang hasil akhirnya adalah minuman kesehatan. Jadi kita tetap harus belajar ini. Salah satu buku mungkin monggo, nanti bisa di Google, ee bisa dibeli, mungkin bisa dikopi atau bisa langsung datang ke toko buku ini. beberapa buku yang saya miliki ini mulai dari mahasiswa sampai sekarang. Jadi saya tuh punya satu kamar yang isinya buku bahan alam semua ini bapak, Ibu. Jadi karena sudah ee dari farmasi dari S satu sudah hobinya bahan alam, jadi sampai sekarang sudah sekali nyemplung, nyemplung sekalian, sekali tenggelam tenggelam sekalian gitu. Jadi belajarnya bahan alam. Tapi jangan lupa kita juga akan menguliknya dari jurnal ilmiah ya Bapak Ibu. Kakah kebetulan saya adalah bantu di kampus. Nah, kemudian beb- beberapa dari B POM dengan Dinas Kesehatan itu literaturnya juga menggunakan jurnal-jurnal Iiah, itu perlu kita angkat. Kita cari, kita baca, karena kadang-kadang setiap tahun itu bahan tanaman obat itu ada update nya, mana yang boleh dipakai, mana yang enggak boleh dipakai, mana yang ada efek sampingnya, gitu. Awalnya enggak ada efek samping, aman itu bahan tanaman obat, tapi lama-lama ber- berjalannya tahun, ternyata ada efek samping. Nah itu. Awalnya dibeli masukkan efek sampingnya, akhirnya sudah dimasukkan. Jadi, Jadi sebetulnya tanaman obat itu ada efek sampingnya. Bapak Ibu. Kalau kita cara mengolahnya tidak tepat, kurang tepat, kemudian memberikan pada pasiennya kurang tepat. ee kemudian mengambil tanamannya kurang tepat. Nah, itu juga akan menghasilkan tanaman ee produk minuman jamu yang kurang aman atau tidak aman. Bahkan ee dosisnya tidak tepat. Nah, itu juga mulai dari situ kita harus banyak membaca beberapa pustaka. Lanjut, Mbak Widi. Ini rempah-rempah lokal yang menjadi kearifan lokal yang sampai saat ini masih menjadi peluang pasar internasional. Nah, ini yang saya suka sekali ya dengan dengan acaranya kerubus ini selalu membahas tentang tanaman obat ya sampai ke pertaniannya sampai ke produk jadinya gitu. Ini yang perlu kita kembangkan jadi Bapak Ibu ee mungkin mungkin tanaman obat itu sangat berpengaruh dari letak geografis. Karena saya pernah merasakan juga membeli kunir asem di daerah Jawa dengan membeli kunir asam di daerah Kalimantan gitu. Sudah beda rasanya Bapak Ibu, menurut saya gitu. ee mungkin kundirnya lebih hambar, kalau di Jawa lebih kuat, titisnya lebih kuat. Nah, itu itu pengaruh sekali menurut saya. Nah, ee kalau misalnya saya lebih mengutamakan kearifan lokal, lebih baik kalau mau buat minuman jamu, ayo kita angkat berdasarkan kearifan lokal. Contoh ya, bunga cengkeh saja. Saya lebih suka bunga cengnya daerah luar Jawa ini, Bapak Ibu. ee jujur saja gitu karena lebih pedas gitu. Ladanya juga lebih pedas, kepalanya lebih pedas gitu. Nah itu itu yang menjadikan produk-produk kami itu mungkin punya value ya. Jadi nggak hanya mengambil tanaman dari yang paling dekat saja. Biar costnya murah, tapi kita lebih mengutamakan lagi, lada itu harusnya seperti ini, cengkeh itu seperti ini. Jadi saya mengambilnya dari beberapa petani yang bisa dari luar Jawa. Jadi pentingnya kearifan lokal itu. Jadi ayo kita angkat sama-sama budaya kearifan lokal dibuat produk jadi. di kearifan lokal di tiap daerah misalnya di Manado ini biasa membuat minuman jamu apa, ayo kita angkat gitu. Di Sumatera membuat apa. Nah, kemudian di di di Papua gitu. Kemarin sempat kami di kafe jamu kami kedatangan dari ee mahasiswa Papua ya. Mereka mau mengangkat ee khas dari Papua itu sesudah bagus. Jadi dia enggak bingung untuk membuat kunir asem, enggak bingung membuat beras kencur, tapi dia mengangkat kearifan lokal. Tapi begitu dia pengen kunir asem, dia mengambilnya di Jawa. Nah, itu maksud saya. Jadi kearifan lokal itu penting kita harus angkat itu. Soalnya memang mau menga- mengambil minuman jauh dari khas Sumatera, ayo kita ngambil bahan alamnya dari Sumatera. Mungkin dari mbaknya yang dari Manado ini menjual simplicia khas Manado, nanti bisa saling berkolaborasi. Simplicia Manado ini apa ini yang saya belum tahu, mungkin bisa dikombinasikan dijual di Jawa. Itu penting teman-teman mengangkat Pak Rifan lokal. Lanjut. Iya. Mengetahui sumber tanaman obat atau rempah yang kita pakai sebagai produk minuman jamu. Itu penting, penting sekali. Ini ada hubungannya dengan kearifan lokal tadi. Bagaimana caranya supaya kita tahu sumbernya, gitu. Kita harus pertama harus tahu. Oh, kita beli tanaman obatnya dari toga. Nah kalau dari toga otomatis kan sudah distandarisasi nih. Mulai dari tanahnya, bibitnya, cara menyiramnya berapa hari sekali, kannya dalam waktu pagi hari atau sore hari. Nah itu itu saya yakin kalau di toga itu sudah diperhatikan. itu harus kita kali Bapak Ibu. Tanaman yang kita pakai itu yang seperti apa gitu. atau mungkin mau beli di pasar M bibit-bibit tanaman yang beli di pasar. Sekarang banyak sekali bibit tanaman jual di pasar. Tapi TETAP kalau buat saya karena saya apoteker, orang kesehatan jamu saya harus kali ini tanamannya beli di mana bapak tanaman mana ada karena tempat saya itu pasar tanaman obat, mereka belinya di balai material medika di batu. Nah, itu masih cocok jualnya di pasar Malang. Nah, itu masih bisa. Jadi di- di- diketahui sumbernya dari mana, gitu. Mungkin beli di pasar rempah-rempah yang sudah dijual, rempahnya, itu bisa juga. Di kita gali, beli di mana ini, sumbernya dari mana kita harus menggali. Kemudian petani, beli di petani langsung. Ini mungkin kayak ee seperti Bapak yang dari Jombang sama Pak Agus ini. mungkin karena sudah petani yang sudah berkecimpung lama pasti lebih kompeten dibandingkan saya ini ya, itu bisa kita gali. cara tanamnya bagaimana, tanahnya bagaimana, panennya bagaimana, waktu panennya ini ee di jam berapa, pada waktu habis subuh, atau pada waktu matahari terbit. Nah, itu itu mungkin dari petang-petannya lebih paham gitu. Nah, itu yang kita harus kali teman-teman. Jadi, em enggak asal beli rempah di pasarnya, kita tidak tahu sumbernya, kemudian kita olah menjadi minuman jamu. Nah, itu yang ee sayang gitu ya. Kemudian atau langsung membeli rempah-rempah kering. yang sudah jadi simplisia kering, distributor penjual Simplicia, itu boleh juga, karena mereka juga udah ada standarisasi. Jadi ada Bapak Ibu di daerah Jawa Tengah itu ee penjual Simplicia nya sudah distandarisasi, bahkan mereka sudah ada izin badan pomnya. Nah, itu monggo bisa dipakai rempah-rempahnya, kemudian sudah distandarisasi juga. Ya, monggo. Jadi utamakan dulu sumber tanaman obatnya ini berkualitas atau tidak, aman atau tidak. Khawatirnya kalau tidak berkualitas atau kurang berkualitas, enggak aman, terus khasiatnya enggak dapat gitu. Nah, itu yang sayang. Kemudian rasanya tidak stabil gitu ya. Mungkin kalau dibuat ee kalau mau berpikir yang buruk nih ya, dibuat kapsul nih. Wah, enggak tahu rasanya kok dibuat kapsul ya. Tapi mungkin khasiatnya baru kita paham. Tapi ini sama karena dibuat minuman, kita harus lihat warnanya bagaimana, aromanya bagaimana, rasanya bagaimana. Nah, itu harus didapatkan dari sumber tanaman obat yang tepat, yang baik. Begitu aja, Bapak Ibu. Lanjut. Nah, Kemudian, Ini adalah sumber tanaman obat atau rempah. Apa yang perlu kita ketahui sumbernya? Tadi ada nama tanamannya. Nama tanamannya benar ini, ya. Jangan sampai kita salah ya, nama tanamannya gitu, kayak bunga kecubung gitu. Bunga kecubung ternyata banyak yang sama, ini dipakai yang mana gitu. Kemudian ada lagi bunga telang. Kemarin saya masuk nih di grup jamu. Ada yang tanya, bunga telang itu berapa jenisnya ya? Kemudian ada yang menyebutkan. Nah, kemudian ada yang menjawab. Nah, itu- itu yang perlu harus kita cari ya Bapak Ibu. Ada beberapa jenis tanaman, jangan sampai kita ngambilnya salah. Kemudian bagian tanaman yang dipakai itu sudah benar atau tidak, gitu. Jangan sampai bagian tanaman yang yang enggak boleh dipakai kita pakai gitu. kali. Kemudian ee zat berkhasiat. Zat berkhasiat yang akan kita kali itu yang bagaimana, gitu. Itu kita harus pikirkan. Contohnya tadi kukunir asam, karena kita mau dapatnya yang zat berkhasiat dengan nama curcumin, ya kita harus mendapatkan sumber tanamannya yang tepat, ya. Dari petani yang tepat, atau dari toga yang tepat, atau dari ibu topsisia juga yang tepat agar Uminya itu dapat gitu.
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ee Terima kasih Bapak Ibu ee yang sudah sempat hadir, sudah ikut di acara kelas rubus. Semoga dengan ada materi ini dari Bapak Ibu ada yang termotivasi untuk bikin bisnis di masa pensiun. Atau mungkin kalau bisa sebelum pensiun bikin usaha, tapi yang sudah pensiun, ayo semangat saling terkolaborasi untuk bikin usaha, jadi lebih maju. Apalagi membudayakan minum jamu. preventif itu lebih bagus Bapak Ibu, daripada me- mengobati. Jadi mencegah itu lebih baik daripada mengobati. Memang slogan kami yang di apoteker harusnya yang harus sering-sering disampaikan. Baik. Bismillahirrahmanirrahim ini judul saya sukses memulai Cafe Jamu modern. Nah, ini kalau sudah bicara sukses ini kok saya Kedar ya Mbak Widit, Bapak Ibu, gitu. Sudah dibilang sukses gitu. Padahal dalam perjalanan ternyata menjual minuman jamu itu sangat kalah dengan minuman-minuman yang sudah milenial nih Bapak Ibu. Mas mbak ini ya, karena iklannya luar biasa, kemudian ee di mal-mal sudah sangat luar biasa, di jalan-jalan sudah sangat biasa untuk minuman-minuman milenial yang bahan tambahan makanan yang kadang-kadang dosisnya kita tidak tahu itu berapa dosisnya yang ada di dalam minuman gitu. Itu yang sempat. saya pikirkan gitu. Jadi ee dengan ada ini semoga semua terinspirasi ya. ee menjamurkan kafe jamu sampai seluruh nusantara supaya Indonesia itu tetap sehat. Jangan sampai ada yang ee di Surabaya saja udah sekitar anak-anak itu sudah ada yang kena. diabet, kemudian ada yang sudah mengalami stunting. Nah, ini sudah yang harus kita cegah. Bapak Ibu, jangan sampai akan berjalan terus dalam TIAP tahunnya. Lanjut Oke, ini profil saya singkat. Nah saya adalah apoteker jamu, saya apoteker penanggung jawab di UD Herbalindo, industri jamu dengan i- izin usahanya UKO. Di sini tadi ada yang dari aspekri, ini sepertinya juga ada dari aspekri. dari Sangkung Riang ini Sangkuriang ini juga aspekter Bapak yang dari Jombang. Ibu ini juga jamunya luar biasa tampil di TV TV nih Mbak Widi. Iya. Kemudian saya ini ee juga pemilik kafe jamu dan alhamdulillah sudah ada di beberapa tempat. ee Munggu nanti bisa dilihat di ee di Instagram saya, di tgu rempah namanya, ada di beberapa tempat, ada yang pemilik saya asli, ada yang juga berkolaborasi dengan teman-teman apoteker yang lain. Kemudian saya juga membantu nih Bapak Ibu di Universitas Anwar Medita di daerah Krian, Sidoarjo. Jadi mengelola bisnis usahanya dari kampus. Nah, sekarang hampir semua rata-rata di kampus ini universitas itu menggalakkan karakter enpreneur. Jadi diwajibkan mempunyai bisnis mahasiswanya. Belajar bisnis. Kemudian saya juga sebagai pembimbing mahasiswa di tempat pabrik saya dan sering juga sebagai pemateri tentang bahan alam sampai pengolahan sampai menjadi produk tradisional, obat tradisional sampai jadi. Lanjut. Ini yang akan kita bahas Bapak Ibu. Minuman jamu yang awalnya kolonial menjadi milenial. Ini yang ee yang sempat. itu ya sempat membuat saya bingung. jualan minuman jamu, enaknya yang tetap Kolonial atau? dikombinasi. Nah itu yang sempat saya pikirkan. Akhirnya karena melihat market ya marketnya luas. Masih ada orang-orang yang kolonial masih ada, kemudian jumlah milenialnya juga ada, kemudian generasi zenialnya juga ada. Jadi tetap saya akan membuat minuman jamu yang secara kekolonial dengan secara milenial. Tapi yang saya bedakan adalah cara menyajikannya dan rasa. Karena jangan sampai kita itu minum jamu, kemudian begitu kita minum ee milenial, Ini milenial itu termasuk ee customer yang menurut saya berbahaya sih Bapak Ibu. Berbahaya itu maksudnya mereka itu sangat suka dengan mainan sosial media. Jadi kalau kita langsung menyerahkan atau memberikan minuman jamu dengan rasa yang pahit, mereka pasti akan memberikan caption atau komentar di sosial media, ternyata jamu itu tetap pahit ya, apa enaknya. Nah itu itu yang membahayakan gitu. Jadi akhirnya karena saya dari apoteker di informasi, akhirnya bagaimana caranya memodifikasi supaya jamu ini begitu diminum, begitu dilihat, itu tampilannya enak dan rasanya lebih lembut, semut gitu, enggak pahit, enggak bikin orang kaget, begitu pa- minum sedikit aja udah pahit, ditaruh dibuang, jangan sampai seperti itu. Bahkan yang meskipun kolonial rasanya juga lebih tampilnya kolonial. Tapi rasa tetap ringan, rasa TETAP semut, aromanya wangi itu yang penting. Itulah dari situ saya memulainya minuman jamu secara kolonial dan milenial. Tapi yang perlu diingat, nah, ada bahan baku. Bahan baku dari minuman jamu itu ada bahan aktif tanaman obat, obat bisa disingkat batu. Kemudian bahan ekspien itu bahan tambahan. Itu yang perlu diperhatikan Bapak Ibu. sepanjang saya jalan di minuman jamu ini, ada juga ternyata minuman jamu itu ditambah dengan bahan pewarna makanan. Nah itu yang kita harus hati-hati ya Bapak Ibu, menyebutnya minuman sehat, minuman jamu. Tapi ternyata begitu saya coba, saya rasakan, enggak ada rasa kunirnya, ternyata itu adalah tepung yang dikasih dengan pewarna orange Nah, itu yang kita harus hati-hati. Makanya ee kalau melihat minuman kita harus benar-benar yang bijak ya, ee jangan hanya tampilannya cantik, tapi benar tidak ini minuman-minuman sehat kita konsumsi gitu. Lanjut. Kita mulai dengan bahan baku. Yang pertama adalah bahan baku tanaman obat dengan bahan baku tambahan. Nah, kalau bahan baku tanaman obat mungkin teman-teman sudah paham akan dibahas adalah bahan tanaman semuanya. Kemudian kalau bahan tanaman, ini yang harus diperhatikan, mana yang bahan tambahan, ada bahan farmasi, ada bahan makanan, ada bahan minuman. Ini yang juga harus diperhatikan, mana yang termasuk bahan baku farmasi, mana yang termasuk bahan baku makanan. mana yang termasuk bahan baku minuman. Nah ini itu yang harus bapak ibu pelajarin ya. Jadi memang kalau ee bisnis, apalagi tentang jamu, kita jangan sampai tidak meng- update ilmu. Jadi kita terus belajar belajar belajar agar apa yang kita berikan ke pasar itu minuman kita tetap sehat, tetap aman yang pasti. Lanjut. Nah, untuk bahan tambahan, saya bahas dulu tentang bahan tam- tambahan ya. Bahan tambahan itu penting sekali karena mengingat di lingkungan sekitar kita itu banyak sekali bahan tambahan yang kadang-kadang, tidak memperhatikan dosis dan kadang-kadang juga tidak memperhatikan yang dimasukkan ini aman atau tidak gitu. Itu, itu yang harus menjadi kepikiran kita bapak ibu, apalagi kita punya anak-anak untuk generasi yang akan datang. Apa saja bahan tambahan itu, ada yang termasuk farmasi yang biasa dipakai untuk obat kosmetik dan obat tradisional. Nah, obat tradisional itu tadi sudah saya sampaikan ada jamu, ada fitofarmaka, ada obat herbal tersandar, itu juga menggunakan bahan-bahan farmasi gitu ya, ada bahan tambahannya. Contohnya gliserin, kemudian, kemudian ee ee ada gula gitu. Kalau di farmasi namanya misalnya ee Slamat atau acid sulfam, nah itu, itu bisa masuk dalam bahan makanan juga ya. Kemudian ada lagi yang bahan makanan dan minuman untuk mengempukkan, mengawetkan, menstabilkan, itu ada. Nah, dari macam-macam bahan tambahan itu, jangan lupa Bapak Ibu, kita perlu membaca dari beberapa literatur. Jadi sebelum kita bisnis, kita harus mengumpulkan beberapa literatur. Mulai dari jurnal ilmia atau buku-buku yang diberikan dari Dinas Kesehatan atau di Badan PM atau buku-buku dari penerbit-penerbit yang memang visi-misi di bidang kesehatan memang mau di dikumpulkan kita kulik. berapa dosisnya, bagaimana cara pakainya, dan mana yang dilarang. Nah itu itu penting kalau gitu ee kita kumpulkan, kita buat kesimpulan, oh yang cocok ini baru kita beli dosis yang berapa itu yang kita pakai. Karena saya kadang-kadang heran kayak melihat makanan dan minuman. Mereka tuh warnanya sangat cantik-cantik dan cerah-cerah gitu. Warnanya ungu gitu. ee Contoh saja, ee minuman lagi ngetren ini, minuman taro gitu ya, warnanya ungu gitu. Mereka menyebutnya dari ubi gitu. Ya, saya enggak menyebutkan merek ya, tapi banyak sekali yang me- menyebutkan minuman taro dari ubi. Tapi begitu saya minum, enggak ada rasa ubinya, gitu. Saya punya minuman ubi ungu gitu. Itu begitu ditambahkan dengan susu atau ditambahkan dengan minuman sehari kedelai itu warnanya enggak ngejreng, enggak enggak cerah sekali, enggak kuat. Nah, itu yang kita harus perhatikan ini bener dengan ubi atau bahan-bahan makanan. Nah, dari situlah saya mulai mengedukasi penjual-penjual gitu. ee Bukan hanya untuk menarik pembeli itu dengan warna yang cerah, tapi ternyata yang kita berikan tidak sehat, tapi kita mengedukasi. Jadi itu langkah-langkah saya dengan tidak ca- ee jangan sampai kita me- me- memutuskan rejekinya orang, tapi dengan cara mengedukasi. Jadi, kadang-kadang saya itu sekarang sejak membuat minuman jamu ini setiap kali saya jalan dari kafe ke kafe atau akul minuman di pinggir-pinggir jalan itu saya memberikan edukasi, Bapak Ibu. ee supaya mereka lebih paham gitu dengan cara yang benar-benar halus ya, yang sopan juga. Lanjut? Nah, ini ada beberapa contoh, peraturan bahan tambahan. Bapak Ibu nanti bisa diulik ya, di badan pom. Jadi di badan bom itu banyak sekali peraturan kalau Bapak Ibu mau ee cari-cari. Nah itu monggo bisa di JDH dot com dot co dot id itu banyak sekali peraturan-peraturan regulasi-regulasi yang berbicara tentang bahan-tambahan. Jadi, karena kita membuat minuman jamu atau minuman apapun yang Hasil akhirnya dalam mencantumkan minuman kesehatan atau minuman sehat, kita tetap harus berdiri di bawah regulasi. Jangan sampai kita tidak melihat regulasi, itu penting. Karena di dalam regulasi itu dicantumkan mana yang boleh dimasukkan, mana yang tidak boleh, dosisnya berapa dalam satu kilonya, itu ada semua Bapak Ibu. Oh mungkin enggak sempat lihat di ee online secara online di Google gitu, bisa datang ke Dinas Kesehatan itu monggo gitu. Jadi jangan takut diskusi gitu ya. Atau mungkin yang sudah biasa mungkin kayak seperti mbak ee dari AP di sini ada SP three monggo diskusi dari jamu-jamu apa saja yang bisa dicampurkan bahan tambahan, bahan tambahannya apa saja, dosisnya berapa saja, monggo bisa akan diskusi. Lanjut. Nah, ini sekarang kita masuk ke bahan aktif tanaman obat. Nah, bahan baku, jamu yang berasal dari tanaman obat. Mungkin dari Bapak Ibu sudah ada yang paham ya, ini tanaman apa saja kalau sudah dilihat dari gambar gitu. Mgo bisa disebutkan ini tanaman apa saja. Ini ini rata-rata em rempah yang saya pakai di minuman jamu saya, Bapak Ibu di cafe jamu saya. Jadi ada yang bisa diberikan secara original, ee jamu kolonial, tapi saya berikan dengan sajian yang lebih modern atau milenial. Ada juga yang sudah tampilannya milenial atau zenial ya lebih rimi atau latte. Jadi bahan aktifnya tetap tanaman obat. Lanjut? pustaka lagi. Jadi jangan lupa Bapak Ibu, kita belajarnya dalam bahan baku tanaman obat atau tanaman obat. Tanaman yang dipakai sebagai ee minuman jamu yang hasil akhirnya adalah minuman kesehatan. Jadi kita tetap harus belajar ini. Salah satu buku mungkin monggo, nanti bisa di Google, ee bisa dibeli, mungkin bisa dikopi atau bisa langsung datang ke toko buku ini. beberapa buku yang saya miliki ini mulai dari mahasiswa sampai sekarang. Jadi saya tuh punya satu kamar yang isinya buku bahan alam semua ini bapak, Ibu. Jadi karena sudah ee dari farmasi dari S satu sudah hobinya bahan alam, jadi sampai sekarang sudah sekali nyemplung, nyemplung sekalian, sekali tenggelam tenggelam sekalian gitu. Jadi belajarnya bahan alam. Tapi jangan lupa kita juga akan menguliknya dari jurnal ilmiah ya Bapak Ibu. Kakah kebetulan saya adalah bantu di kampus. Nah, kemudian beb- beberapa dari B POM dengan Dinas Kesehatan itu literaturnya juga menggunakan jurnal-jurnal Iiah, itu perlu kita angkat. Kita cari, kita baca, karena kadang-kadang setiap tahun itu bahan tanaman obat itu ada update nya, mana yang boleh dipakai, mana yang enggak boleh dipakai, mana yang ada efek sampingnya, gitu. Awalnya enggak ada efek samping, aman itu bahan tanaman obat, tapi lama-lama ber- berjalannya tahun, ternyata ada efek samping. Nah itu. Awalnya dibeli masukkan efek sampingnya, akhirnya sudah dimasukkan. Jadi, Jadi sebetulnya tanaman obat itu ada efek sampingnya. Bapak Ibu. Kalau kita cara mengolahnya tidak tepat, kurang tepat, kemudian memberikan pada pasiennya kurang tepat. ee kemudian mengambil tanamannya kurang tepat. Nah, itu juga akan menghasilkan tanaman ee produk minuman jamu yang kurang aman atau tidak aman. Bahkan ee dosisnya tidak tepat. Nah, itu juga mulai dari situ kita harus banyak membaca beberapa pustaka. Lanjut, Mbak Widi. Ini rempah-rempah lokal yang menjadi kearifan lokal yang sampai saat ini masih menjadi peluang pasar internasional. Nah, ini yang saya suka sekali ya dengan dengan acaranya kerubus ini selalu membahas tentang tanaman obat ya sampai ke pertaniannya sampai ke produk jadinya gitu. Ini yang perlu kita kembangkan jadi Bapak Ibu ee mungkin mungkin tanaman obat itu sangat berpengaruh dari letak geografis. Karena saya pernah merasakan juga membeli kunir asem di daerah Jawa dengan membeli kunir asam di daerah Kalimantan gitu. Sudah beda rasanya Bapak Ibu, menurut saya gitu. ee mungkin kundirnya lebih hambar, kalau di Jawa lebih kuat, titisnya lebih kuat. Nah, itu itu pengaruh sekali menurut saya. Nah, ee kalau misalnya saya lebih mengutamakan kearifan lokal, lebih baik kalau mau buat minuman jamu, ayo kita angkat berdasarkan kearifan lokal. Contoh ya, bunga cengkeh saja. Saya lebih suka bunga cengnya daerah luar Jawa ini, Bapak Ibu. ee jujur saja gitu karena lebih pedas gitu. Ladanya juga lebih pedas, kepalanya lebih pedas gitu. Nah itu itu yang menjadikan produk-produk kami itu mungkin punya value ya. Jadi nggak hanya mengambil tanaman dari yang paling dekat saja. Biar costnya murah, tapi kita lebih mengutamakan lagi, lada itu harusnya seperti ini, cengkeh itu seperti ini. Jadi saya mengambilnya dari beberapa petani yang bisa dari luar Jawa. Jadi pentingnya kearifan lokal itu. Jadi ayo kita angkat sama-sama budaya kearifan lokal dibuat produk jadi. di kearifan lokal di tiap daerah misalnya di Manado ini biasa membuat minuman jamu apa, ayo kita angkat gitu. Di Sumatera membuat apa. Nah, kemudian di di di Papua gitu. Kemarin sempat kami di kafe jamu kami kedatangan dari ee mahasiswa Papua ya. Mereka mau mengangkat ee khas dari Papua itu sesudah bagus. Jadi dia enggak bingung untuk membuat kunir asem, enggak bingung membuat beras kencur, tapi dia mengangkat kearifan lokal. Tapi begitu dia pengen kunir asem, dia mengambilnya di Jawa. Nah, itu maksud saya. Jadi kearifan lokal itu penting kita harus angkat itu. Soalnya memang mau menga- mengambil minuman jauh dari khas Sumatera, ayo kita ngambil bahan alamnya dari Sumatera. Mungkin dari mbaknya yang dari Manado ini menjual simplicia khas Manado, nanti bisa saling berkolaborasi. Simplicia Manado ini apa ini yang saya belum tahu, mungkin bisa dikombinasikan dijual di Jawa. Itu penting teman-teman mengangkat Pak Rifan lokal. Lanjut. Iya. Mengetahui sumber tanaman obat atau rempah yang kita pakai sebagai produk minuman jamu. Itu penting, penting sekali. Ini ada hubungannya dengan kearifan lokal tadi. Bagaimana caranya supaya kita tahu sumbernya, gitu. Kita harus pertama harus tahu. Oh, kita beli tanaman obatnya dari toga. Nah kalau dari toga otomatis kan sudah distandarisasi nih. Mulai dari tanahnya, bibitnya, cara menyiramnya berapa hari sekali, kannya dalam waktu pagi hari atau sore hari. Nah itu itu saya yakin kalau di toga itu sudah diperhatikan. itu harus kita kali Bapak Ibu. Tanaman yang kita pakai itu yang seperti apa gitu. atau mungkin mau beli di pasar M bibit-bibit tanaman yang beli di pasar. Sekarang banyak sekali bibit tanaman jual di pasar. Tapi TETAP kalau buat saya karena saya apoteker, orang kesehatan jamu saya harus kali ini tanamannya beli di mana bapak tanaman mana ada karena tempat saya itu pasar tanaman obat, mereka belinya di balai material medika di batu. Nah, itu masih cocok jualnya di pasar Malang. Nah, itu masih bisa. Jadi di- di- diketahui sumbernya dari mana, gitu. Mungkin beli di pasar rempah-rempah yang sudah dijual, rempahnya, itu bisa juga. Di kita gali, beli di mana ini, sumbernya dari mana kita harus menggali. Kemudian petani, beli di petani langsung. Ini mungkin kayak ee seperti Bapak yang dari Jombang sama Pak Agus ini. mungkin karena sudah petani yang sudah berkecimpung lama pasti lebih kompeten dibandingkan saya ini ya, itu bisa kita gali. cara tanamnya bagaimana, tanahnya bagaimana, panennya bagaimana, 
waktu panennya ini ee di jam berapa, pada waktu habis subuh, atau pada waktu matahari terbit. Nah, itu itu mungkin dari petang-petannya lebih paham gitu. Nah, itu yang kita harus kali teman-teman. Jadi, em enggak asal beli rempah di pasarnya, kita tidak tahu sumbernya, kemudian kita olah menjadi minuman jamu. Nah, itu yang ee sayang gitu ya. Kemudian atau langsung membeli rempah-rempah kering. yang sudah jadi simplisia kering, distributor penjual Simplicia, itu boleh juga, karena mereka juga udah ada standarisasi. Jadi ada Bapak Ibu di daerah Jawa Tengah itu ee penjual Simplicia nya sudah distandarisasi, bahkan mereka sudah ada izin badan pomnya. Nah, itu monggo bisa dipakai rempah-rempahnya, kemudian sudah distandarisasi juga. Ya, monggo. Jadi utamakan dulu sumber tanaman obatnya ini berkualitas atau tidak, aman atau tidak. Khawatirnya kalau tidak berkualitas atau kurang berkualitas, enggak aman, terus khasiatnya enggak dapat gitu. Nah, itu yang sayang. Kemudian rasanya tidak stabil gitu ya. Mungkin kalau dibuat ee kalau mau berpikir yang buruk nih ya, dibuat kapsul nih. Wah, enggak tahu rasanya kok dibuat kapsul ya. Tapi mungkin khasiatnya baru kita paham. Tapi ini sama karena dibuat minuman, kita harus lihat warnanya bagaimana, aromanya bagaimana, rasanya bagaimana. Nah, itu harus didapatkan dari sumber tanaman obat yang tepat, yang baik. Begitu aja, Bapak Ibu. Lanjut. Nah, Kemudian, Ini adalah sumber tanaman obat atau rempah. Apa yang perlu kita ketahui sumbernya? Tadi ada nama tanamannya. Nama tanamannya benar ini, ya. Jangan sampai kita salah ya, nama tanamannya gitu, kayak bunga kecubung gitu. Bunga kecubung ternyata banyak yang sama, ini dipakai yang mana gitu. Kemudian ada lagi bunga telang. Kemarin saya masuk nih di grup jamu. Ada yang tanya, bunga telang itu berapa jenisnya ya? Kemudian ada yang menyebutkan. Nah, kemudian ada yang menjawab. Nah, itu- itu yang perlu harus kita cari ya Bapak Ibu. Ada beberapa jenis tanaman, jangan sampai kita ngambilnya salah. Kemudian bagian tanaman yang dipakai itu sudah benar atau tidak, gitu. Jangan sampai bagian tanaman yang yang enggak boleh dipakai kita pakai gitu. kali. Kemudian ee zat berkhasiat. Zat berkhasiat yang akan kita kali itu yang bagaimana, gitu. Itu kita harus pikirkan. Contohnya tadi kukunir asam, karena kita mau dapatnya yang zat berkhasiat dengan nama curcumin, ya kita harus mendapatkan sumber tanamannya yang tepat, ya. Dari petani yang tepat, atau dari toga yang tepat, atau dari ibu topsisia juga yang tepat agar Uminya itu dapat gitu.

judul kursus: Sukses Memulai Cafe Jamu Modern
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Pengolahan Bahan Tanaman
lesson: Pengolahan Bahan Tanaman
transkripsi: Nah, ini masuk di pengolahan. Tadi kita sudah bahas sumber tanamannya, bagaimana caranya kemudian harus kita cat kita jadi agar kita enggak asal beli sumber simplisanya atau sumber tanamannya. Nah, kalau kita sudah dapat tanamannya, gitu ya, tanaman segar atau tanaman kering, bagaimana cara mengolahnya, gitu ya. Nah, mulai dari pemetikan tanaman, pemilihan tanamannya juga bagus, yang benar-benar segar, enggak ada yang bok, enggak ada yang bau, enggak ada yang sudah menguning-menguning, gitu ya. Kemudian sudah dipilih yang bagus, sudah dipisahkan, kemudian kita cuci dengan air yang mengalir, kemudian ditiriskan, setelah ditiriskan, kemudian dirajang baru dikeringkan. Nah, ini sebelah ini ada beberapa gambar, yang di atas ini untuk meniriskania atau tanaman segar yang sudah saya cuci, saya buat seperti ini Bapak Ibu, gitu. Saya tiriskan di dalam ruangan, nanti tidak saya tiriskan di dalam, di luar ya yang kena udara gitu. Karena kalau sudah kena badan pom ditiriskan di luar gitu, nanti ada burung, kemudian ada udara. udaranya enggak bersih, kemudian ee banyak debu. Nah itu. Akhirnya saya menggunakan cara ruangan saya permat menjadi ruangan untuk penirisan simplis gitu. Kemudian di bawahnya lagi yang paling bawah ini adalah oven- mengeringkan. Jadi simplisi yang sudah saya cuci itu saya keringkan. Agar begitu masuk di ruang kelas bersih enggak basah-basah. Karena kalau basahkan menimbulkan sumber bakteri ya. Jadi saya keringkan dulu. Nah, gambar yang di tengah ini mencuci. Jadi saya mencucinya dengan menggunakan air yang mengalir, si ya saya masukkan di bak ini, mau gua mau buatnya ukuran berapa, mau gua lebih besar berapa, yang penting harus dihitung ya. Jangan sampai simplicia kebanyakan ternyata airnya enggak cukup untuk membersihkan, gitu. Nah, kemudian saya buat bertingkat gitu agar saya bisa terlihat ee tingkatan yang paling dasar ini adalah airnya sudah bersih, enggak kotor lagi, enggak bercampur lagi dengan tanah atau pasir gitu. Kalau di bawah ini masih bercampur tanah atau pasir, jadi tanaman saya yang di bawah ini atau sipis yang di ba- saya yang di atas ini masih kotor. Nah, ini adalah yang yang sebelah ini adalah cara meniriskan dengan ee memotong, merajang dengan alat ini. Mungkin bisa dipasang mbak video sebentar ini. Nah, ini saya merajangnya. enggak pakai pisau lagi gitu sudah pakai mesin. Nah ini mesin merajang makanan bapak ibu ya mulai rempah sampai ke makanan-makanan bumbu-bumbu stroberi saja bisa gitu. Jadi monggo sekarang banyak alat-alat ee yang bisa dipakai untuk merajang mungkin kalau sudah skala besar, skala pabrik, monggo bisa beli-beli alat begini biar lebih higienis ya, lebih bersih dan rajangannya juga lebih stabil gitu kalau pakai kisu. ee Apalagi tidak distandarisasi ya, harusnya merajangnya itu miring-miring begini sama semuanya gitu. Kalau kita punya SDM kita harus standarisasi ya Bapak Ibu. Jadi merajangnya itu harus sama. Kalau kita sama, pada waktu kita ekstraksi, itu pun hasilnya zat berkhasiatnya keluarnya kesarinya itu sama-sama, jangan sampai ada yang enggak ikut kesari ya, dengan bentuk rajangan yang berbeda, dengan ukurannya berbeda-beda. Jadi kalau pakai mesin ee hasilnya bisa lebih standar lebih sama. Ini contoh di tempat kami, di pabrik kami. Jadi kebetulan love jamu ini dimiliki oleh apoteker yang bekerja di pabrik jamu, Bapak Ibu. Jadi bahan baku kami alah sudah distandarisasi oleh badan pom. Jadi ee hamil nggak repot lagi gitu. Tapi ya kembali lagi dengan HPP nya jadi lebih mahal ya. Nah, tapi saya enggak akan takut gitu, karena saya memberi memberi customer saya produk yang aman dan berkualitas gitu. Enggak akan ee yang yang yang tipu-tipu, cuma berlabel berkhasiat gitu. Tapi ternyata cara pengolahannya enggak sesuai sesuai dengan standarnya badan. Nah itu ya, itu namanya value ya Bapak Ibu. Monggok, Bapak Ibu value nya di mana dikali ee ditarik, dipelajari yang bisa menjadi value dari masing-masing produk-produk Bapak Ibu nanti kalau membuat kafe jamu. Lanjut, Mbak Giti. Nah, kemudian lanjut ke pencatatan. Nah, ini kadang-kadang pekerjaan yang paling lupa atau paling sering disingkirkan ini, Bapak Ibu. pencatatan ini ya jangankan ke generasi milenial kadang-kadang kita-kita yang generasi sudah usia saya ini kadang-kadang juga sering lupa. Jadi makanya kita butuh tim yang saling support gitu ya. Meskipun pemilik atau pimpinan kadang-kadang kita saling mengoreksi saya lupanya di mana? Saya minta tolong diingatkan, jangan lupa diingatkan jangan jangan enggak ada tempat kami itu saling ee apa ya, menuduh atau menyalahkan, tapi saling mengoreksi, saling memberi insight masing-masing. Nah, ini pencatatan penting Bapak Ibu, kita harus lakukan dengan saat saat panen atau saat pe pemetikan sampai ke men- pe- ke pengolahan. Jadi misalkan saat kita panen gitu, kita tulis waktu panennya di bulan apa, di tanggal berapa, di jam berapa, itu kita tulis supaya kita tahu standarisasinya. Kemudian nama tanamannya apa, gitu. Jangan sampai kita salah ngambil tanaman, gitu ya. Kemudian bagian tanaman dipakai apa gitu, mungkin daunnya saja, enggak pakai batangnya gitu. Contoh di tempat saya daun kelor. Daun kelor saya itu cuma pakai daunnya saja, enggak pakai batangnya gitu. Nah, itu sudah merupakan value lagi ya gitu. Kalau sudah batangnya sudah beda lagi gitu. Jadi ee sesuai secara empiris ya, kalau kebetulan nenek saya sama kakek saya ini em pedagang jamu juga, pelaku jamu atau kemudian biasa membuat minuman jamu. Saya belajar dari situ, jadi ee mengolah secara empiris itu saya angkat di cafe jamu saya. Jadi kalau yang pakai ya daun saja ya daun saja. Jangan sampai kita berpikiran ah supaya beratnya lebih berat. Saya ngambil batangnya juga. Itu tempat kami tidak ada karena kami standar kan. Kalau daun ya daun saja. Kalau biji bijinya saja meskipun khasiatnya mungkin hampir sama. kemudian dari lahan dan petani yang mana itu kita catat itu penting sekali. Jangan sampai kita lupa beli ini petani ini jangan sampai kita lupa kemudian catatan ini juga ngaruh di apa di harga gitu. Bisa saja ibu atau bapak punya petani yang berbeda, tapi harganya berbeda. Nah, itu bisa dipakai. Nah, nanti bisa jadi pilihan mau pakai yang harga ini lebih murah tapi kualitasnya juga sesuai, lebih mahal, tapi kualitasnya enggak beda jauh. Nah itu mau. Jadi harga juga harus dicatat. kemudian saat pengolahan dari tanaman segar yang sudah dipetik sampai diolah itu butuh berapa hari itu dicatat juga waktu prosesnya, cara pengolahannya menyimpannya. mungkin penyimpanan di suhu ruang atau di suhu yang sejuk, suhu yang dingin. Nah, kemudian batas waktu penyimpanan, meskipun Simplicia kering tempat kami ada batas waktunya Bapak Ibu. Enggak, enggak enggak sampai berpikiran karena kering, stabil, bisa disimpan bertahun-tahun, tidak. Kalau kita uji, pasti Similia itu kadar airnya sudah bertambah dalam setiap bulannya. Jadi tempat kami ada standarisasi menyimpan Similia itu stabilnya. sampai berapa lama. Nah, itu pencatatannya seperti itu, agar produk kita juga tetap stabil sampai ke tangan customer Nah, kami juga punya slogan ini Bapak Ibu. Ini mungkin agak ke riset ya, Mbak Widi. Jadi di bawah ini ada tulisan dikerjakan apa yang sudah ditulis. Kerjakan apa yang sudah ditulis, kemudian tulis apa yang sudah dikerjakan. Nah itu jangan sampai lupa. Jadi kita itu biasa mengerjakan apa yang sudah ada di SOP Nah, kemudian kalau sudah dikerjakan, jangan lupa ditulis. Nah itu penting, biar kita sebagai pengingat kita, karena kalau enggak ada begitu, tulisan begitu kita bisa lupa Bapak Ibu. Lanjut. Kemudian bahas penyimpanan. Ini yang pen- penting kita harus ketahui. Tempat penyimpanan juga harus dibedakan ya, Bapak Ibu. Mulai yang dari tempat penyimpanan dari panen, yang masih tanaman segar, sampai yang sudah dicuci atau dirajang atau ditiriskan, sampai yang sudah bentuk yang kering. Nah, itu harus kita simpan dengan tempat yang berbeda. Jangan sampai kita campur gitu. Jadi ee disesuaikan agar produk kita tidak saling mengkontaminasi. Nanti sudah jadi serbuk kering, simisia kering, sudah bersih, standarisasi sudah bagus, sekedar airnya bagus, kemudian dicampur dengan tanaman yang masih segar. masih kotor. Akhirnya terjadi kontak silang kontaminasi sinal. Akhirnya kualitas bahan bau kita. orang baik. tempatnya juga harus dibedakan ya, Bapak Ibu. kemudian tadi sudah dapat nih penanaman segarnya. Bagaimana cara mencari sumbernya yang sesuai standar, kemudian cara mengolahnya menyimpannya. Nah, jangan lupa penanaman kita juga harus kita uji Bapak ibu supaya kita TETAP stabil tanamannya. Nah, kalau sudah kita uji, kita catat, jangan lupa Nah, mengujinya juga tergantung bahan baku kita ya. Kalau kita menggunakan bahan baku rempah kering, ya, mengujinya dengan organoleptis, kemudian kadar air. jangan lupa. Karena ee kalau yang nggak paham sekali tanaman gitu ya. ee contoh nih mahasiswa tempat saya nih, kadang-kadang bedakan antara temulawak dengan kunir itu sudah belum bisa karena jarang sekali mungkin ee masak, megang bumbu, nyoba aja belum pernah megang juga belum pernah. Jadi kadang-kadang enggak bisa, belum bisa membedakan. Ini penting dilakukan pencatatan, kemudian dilakukan uji organoleptis dengan uji kadar air karena rempah kering. Nah, batas kadar airnya berapa untuk rempah kering? Berdasarkan standarnya CPUTB badan pom itu di bawah sepuluh persen. Jadi kalau sudah kadar airnya bagus, di bawah sepuluh persen, nah itu produk kita aman, jadi enggak mudah jamur. Kalau bahan baku rempah cair. Nah itu kita harus stabil. Contoh di produk saya ini kebetulan produk sayanya ready to drink ya bapak ibu yang botol. Jadi saya tidak pernah menyimpan produk minuman jamu saya yang botol dalam waktu yang lama sampai tujuh hari. Tidak pernah karena saya melakukan pengujian stabilitas. Bagi saya, saya simpan sehari dua hari pun contoh saja yang rempah-rempah ya kunir asam beras kencur itu tidak stabil. Hari ini dibuat untuk besok pagi. Menurut saya meskipun disimpan di kulkas sudah enggak enak gitu. Nah, coba dibayangkan bapak ibu kalau beli di luar sampai lebih dari tujuh hari, ternyata ijinnya ndak ada ijinnya masih PRT karena sekarang minuman enggak boleh izin PRT Inya badan pom, lebih dari tujuh hari. dan rasanya masih kuat. Nah, kita harus tahu ini ee pe- pengawetnya berapa, yang dipakai pengawet apa, misal tahan sampai tujuh lebih dari tujuh hari. Nah itu kita pertanyakan. Apalagi di labelnya tidak ada ijinnya, kemudian tidak ada tulisan bahan tambahannya. Nah, kita perlu bertanya. Tapi kembali lagi kalau sudah bertanya jangan sampai kita memutus rejekinya orang. Nah, kalau bahan baku rempah cair itu tadi, kita mengujinya dengan organoleptis, stabilitas, dan warnanya. Bagaimana stabilitas warnanya, gitu ya. ee Kalau sudah berubah, biasanya kunir asem itu lebih lebih pudar warnanya, kemudian organoleptisnya, begitu dibuka tutupnya dia mengeluarkan gas. Nah, itu penting ya. Karena minuman saya juga enggak mengandung pengawet. Kemudian yang sachet atau rempah kering. Karena dijual keluar, saya harus melakukan pengujian bapak ibu. Kalau masih bahan baku mengujinya cuma organoleptis kadar air. Tapi karena mau dibuat ke produk-produk kaset, saya mengujinya juga harus ke uji mikrobiologi. Nah ini ini merupakan value ya bapak ibu. Jadi bapak ibu harus harus menjadi customer yang bijak juga gitu. Kalau ada minuman jamu yang harganya sangat murah. Mungkin kalau saya beli saya komplain bapak ibu karena ee produk saya itu semua dari teknologi, kemudian petani juga standarisasi. Saya tidak pernah beli ke pe-petani dengan harga yang sangat murah. Saya tekan, saya tidak pernah, jadi sama-sama enak, sama-sama untung. Jadi sampai ke tangan customer itu produk saya bukan produk yang murahan gitu ya, tapi terjangkau dan berkualitas. Kemudian kalau produk minuman jamu Tidak ada yang disimpan lama, jadi semuanya minuman jamunya cepat saji. Nah, ini pengujian bahan baku ya Bapak Ibu, bahan sediaan dengan rempah-rempah yang harus kita lakukan dan kita lakukan pencatatan agar produk kita sampai ke tangan customer menjadi produk yang aman, berkhasiat dan berkualitas. Lanjut, Mbak Widi. Nah, kita sekarang masuk nih ke minuman jamunya. Minuman jamu secara kolonial dengan tradisional. ee Kolonial atau tradisional atau milenial nih. Ini harusnya milenial nih, Mbak Widi ya. Ret ini. ee Oke. Strategi saya bagaimana ya ee kalau membuat minuman jamu secara kolonial dan milenial ini agar bisa mencapai ke masyarakat dan ada yang mau beli dan masyarakat tertarik, apalagi jumlah penduduk Indonesia yang generasi milenial ini lebih banyak dibanding generasi yang dahulu kolonial gitu ya. Nah, kita harus memikirkan benar-benar ini, jangan sampai kita cuma menjual produk sentris saja, tapi kita tidak memikirkan market. Bagaimana langkah saya? Gue lanjut, Mbak Wiki. ee Mbak Widi, lanjut. Nah, ini adalah langkah-langkah saya, ee Bapak Ibu. Ini contoh salah saat produk saya, ee minuman wedang ungu, saya campur dengan lemon, ini contoh bahan baku kami, ee bahan baku yang kami pakai ya. ee Bahkan kami menyimpannya juga enggak pernah dan jumpa banyak ya Bapak Ibu. Jadi rata-rata saya mengolahnya tanaman saya cuma satu kilo gitu. Jadi darah saya tetap stabil atau standar. ee Kemudian saya menyajikannya juga menyajikannya juga dengan kemasan yang sesuai ya Bapak Ibu, kemasan yang tidak mengandung sampah atau tidak menjadikan sampah. Jadi saya tuh berpikir Bapak Ibu, jangan sampai saya punya usaha itu cuma mencari cuan itu bahasa milenialnya ya mencari uang saja. Jadi saya juga berpikir jangan sampai usaha ini, usaha saya ini menimbulkan sampah. Saya lihat sekarang ini sampah ini masih belum terorganisir dengan baik, belum terselesaikan dengan baik. Memilah sampah organik, memilah sampah non organik, masyarakat rata-rata masih nyon, mohon maaf, masih malas gitu. Bahkan kalau saya berpikir kayaknya perlu dibend ya gitu, supaya mereka ee paham dengan kesehatan lingkungan gitu. Kemudian cara membuangnya enggak asal di kali atau di sungai gitu. Saya terus terang susah sekali. Bahkan saya yang di dunia pendidik dan mendidik untuk membuang sampah yang dipisah-pisah itu perlu dengan energi yang kuat gitu ya. ee harus ada ee punishment gitu kalau membuangnya salah, mereka kena SP satu SP dua. Nah itu seperti itu. Nah, ini saya sajikan dengan CUP yang tidak menjadikan sampah. Ini harga cupnya ini Bapak Ibu ini dua ribu ya. Nah, coba dibayangkan harga cup nya dua ribu. Jangan sampai kita memberikannya enggak cantik gitu ya. Jadi kita harus cantik agar mereka TETAP mengira ini bukan minuman jamu gitu. Jadi banyak customer-customer saya tuh yang belum pernah nyoba tuh bilang, ah itu nggak mungkin jamu itu pewarna makanan kok warnanya cantik-cantik kok. dari kuningnya, dari orange nya masih tetap stabil ngejreng gitu seperti semulawa atau kunir gitu. Jadi mereka banyak enggak percaya. Nah, kebetulan di kafe- di kafe saya itu ee open ya ee em dapurnya bisa dilihat gitu monggo. jadi Kami ee semuanya bisa dicontoh, bisa dilihat, jadi semuanya tidak ada yang menggunakan bahan tambahan pewarna makanan gitu. Jadi semuanya benar-benar alam. Bahan tambahannya gula, nah itu itu saja gitu ya teman-teman. Bahkan dari pemanis saja pun saya menggunakan berbagai macam ada hvia, ada madu, ada gula simpong. Nah, tapi ternyata nyampe ke pasar pun rata-rata ya mohon maaf lagi, enggak semua orang itu ternyata suka menggunakan madu atau gula singkong, atau Stevia, rata-rata suka gula pasir. Nah, itu itu yang yang yang yang membuat saya akhirnya susah ya menge- mengedukasi budaya hidup sehat itu. Karena Apapun diberi gula itu pasti lebih enak rasanya dimeningkan madu, stevia, gula singkong itu tadi. Nah itu, itu cara saya pertama kali langkah-langkah saya bagi strategi dan marketing menjual jamu, jamu kolonial atau jamu milenial.

judul kursus: Sukses Memulai Cafe Jamu Modern
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Pengolahan Bahan Tanaman
lesson: Quiz
transkripsi: Nah, ini masuk di pengolahan. Tadi kita sudah bahas sumber tanamannya, bagaimana caranya kemudian harus kita cat kita jadi agar kita enggak asal beli sumber simplisanya atau sumber tanamannya. Nah, kalau kita sudah dapat tanamannya, gitu ya, tanaman segar atau tanaman kering, bagaimana cara mengolahnya, gitu ya. Nah, mulai dari pemetikan tanaman, pemilihan tanamannya juga bagus, yang benar-benar segar, enggak ada yang bok, enggak ada yang bau, enggak ada yang sudah menguning-menguning, gitu ya. Kemudian sudah dipilih yang bagus, sudah dipisahkan, kemudian kita cuci dengan air yang mengalir, kemudian ditiriskan, setelah ditiriskan, kemudian dirajang baru dikeringkan. Nah, ini sebelah ini ada beberapa gambar, yang di atas ini untuk meniriskania atau tanaman segar yang sudah saya cuci, saya buat seperti ini Bapak Ibu, gitu. Saya tiriskan di dalam ruangan, nanti tidak saya tiriskan di dalam, di luar ya yang kena udara gitu. Karena kalau sudah kena badan pom ditiriskan di luar gitu, nanti ada burung, kemudian ada udara. udaranya enggak bersih, kemudian ee banyak debu. Nah itu. Akhirnya saya menggunakan cara ruangan saya permat menjadi ruangan untuk penirisan simplis gitu. Kemudian di bawahnya lagi yang paling bawah ini adalah oven- mengeringkan. Jadi simplisi yang sudah saya cuci itu saya keringkan. Agar begitu masuk di ruang kelas bersih enggak basah-basah. Karena kalau basahkan menimbulkan sumber bakteri ya. Jadi saya keringkan dulu. Nah, gambar yang di tengah ini mencuci. Jadi saya mencucinya dengan menggunakan air yang mengalir, si ya saya masukkan di bak ini, mau gua mau buatnya ukuran berapa, mau gua lebih besar berapa, yang penting harus dihitung ya. Jangan sampai simplicia kebanyakan ternyata airnya enggak cukup untuk membersihkan, gitu. Nah, kemudian saya buat bertingkat gitu agar saya bisa terlihat ee tingkatan yang paling dasar ini adalah airnya sudah bersih, enggak kotor lagi, enggak bercampur lagi dengan tanah atau pasir gitu. Kalau di bawah ini masih bercampur tanah atau pasir, jadi tanaman saya yang di bawah ini atau sipis yang di ba- saya yang di atas ini masih kotor. Nah, ini adalah yang yang sebelah ini adalah cara meniriskan dengan ee memotong, merajang dengan alat ini. Mungkin bisa dipasang mbak video sebentar ini. Nah, ini saya merajangnya. enggak pakai pisau lagi gitu sudah pakai mesin. Nah ini mesin merajang makanan bapak ibu ya mulai rempah sampai ke makanan-makanan bumbu-bumbu stroberi saja bisa gitu. Jadi monggo sekarang banyak alat-alat ee yang bisa dipakai untuk merajang mungkin kalau sudah skala besar, skala pabrik, monggo bisa beli-beli alat begini biar lebih higienis ya, lebih bersih dan rajangannya juga lebih stabil gitu kalau pakai kisu. ee Apalagi tidak distandarisasi ya, harusnya merajangnya itu miring-miring begini sama semuanya gitu. Kalau kita punya SDM kita harus standarisasi ya Bapak Ibu. Jadi merajangnya itu harus sama. Kalau kita sama, pada waktu kita ekstraksi, itu pun hasilnya zat berkhasiatnya keluarnya kesarinya itu sama-sama, jangan sampai ada yang enggak ikut kesari ya, dengan bentuk rajangan yang berbeda, dengan ukurannya berbeda-beda. Jadi kalau pakai mesin ee hasilnya bisa lebih standar lebih sama. Ini contoh di tempat kami, di pabrik kami. Jadi kebetulan love jamu ini dimiliki oleh apoteker yang bekerja di pabrik jamu, Bapak Ibu. Jadi bahan baku kami alah sudah distandarisasi oleh badan pom. Jadi ee hamil nggak repot lagi gitu. Tapi ya kembali lagi dengan HPP nya jadi lebih mahal ya. Nah, tapi saya enggak akan takut gitu, karena saya memberi memberi customer saya produk yang aman dan berkualitas gitu. Enggak akan ee yang yang yang tipu-tipu, cuma berlabel berkhasiat gitu. Tapi ternyata cara pengolahannya enggak sesuai sesuai dengan standarnya badan. Nah itu ya, itu namanya value ya Bapak Ibu. Monggok, Bapak Ibu value nya di mana dikali ee ditarik, dipelajari yang bisa menjadi value dari masing-masing produk-produk Bapak Ibu nanti kalau membuat kafe jamu. Lanjut, Mbak Giti. Nah, kemudian lanjut ke pencatatan. Nah, ini kadang-kadang pekerjaan yang paling lupa atau paling sering disingkirkan ini, Bapak Ibu. pencatatan ini ya jangankan ke generasi milenial kadang-kadang kita-kita yang generasi sudah usia saya ini kadang-kadang juga sering lupa. Jadi makanya kita butuh tim yang saling support gitu ya. Meskipun pemilik atau pimpinan kadang-kadang kita saling mengoreksi saya lupanya di mana? Saya minta tolong diingatkan, jangan lupa diingatkan jangan jangan enggak ada tempat kami itu saling ee apa ya, menuduh atau menyalahkan, tapi saling mengoreksi, saling memberi insight masing-masing. Nah, ini pencatatan penting Bapak Ibu, kita harus lakukan dengan saat saat panen atau saat pe pemetikan sampai ke men- pe- ke pengolahan. Jadi misalkan saat kita panen gitu, kita tulis waktu panennya di bulan apa, di tanggal berapa, di jam berapa, itu kita tulis supaya kita tahu standarisasinya. Kemudian nama tanamannya apa, gitu. Jangan sampai kita salah ngambil tanaman, gitu ya. Kemudian bagian tanaman dipakai apa gitu, mungkin daunnya saja, enggak pakai batangnya gitu. Contoh di tempat saya daun kelor. Daun kelor saya itu cuma pakai daunnya saja, enggak pakai batangnya gitu. Nah, itu sudah merupakan value lagi ya gitu. Kalau sudah batangnya sudah beda lagi gitu. Jadi ee sesuai secara empiris ya, kalau kebetulan nenek saya sama kakek saya ini em pedagang jamu juga, pelaku jamu atau kemudian biasa membuat minuman jamu. Saya belajar dari situ, jadi ee mengolah secara empiris itu saya angkat di cafe jamu saya. Jadi kalau yang pakai ya daun saja ya daun saja. Jangan sampai kita berpikiran ah supaya beratnya lebih berat. Saya ngambil batangnya juga. Itu tempat kami tidak ada karena kami standar kan. Kalau daun ya daun saja. Kalau biji bijinya saja meskipun khasiatnya mungkin hampir sama. kemudian dari lahan dan petani yang mana itu kita catat itu penting sekali. Jangan sampai kita lupa beli ini petani ini jangan sampai kita lupa kemudian catatan ini juga ngaruh di apa di harga gitu. Bisa saja ibu atau bapak punya petani yang berbeda, tapi harganya berbeda. Nah, itu bisa dipakai. Nah, nanti bisa jadi pilihan mau pakai yang harga ini lebih murah tapi kualitasnya juga sesuai, lebih mahal, tapi kualitasnya enggak beda jauh. Nah itu mau. Jadi harga juga harus dicatat. kemudian saat pengolahan dari tanaman segar yang sudah dipetik sampai diolah itu butuh berapa hari itu dicatat juga waktu prosesnya, cara pengolahannya menyimpannya. mungkin penyimpanan di suhu ruang atau di suhu yang sejuk, suhu yang dingin. Nah, kemudian batas waktu penyimpanan, meskipun Simplicia kering tempat kami ada batas waktunya Bapak Ibu. Enggak, enggak enggak sampai berpikiran karena kering, stabil, bisa disimpan bertahun-tahun, tidak. Kalau kita uji, pasti Similia itu kadar airnya sudah bertambah dalam setiap bulannya. Jadi tempat kami ada standarisasi menyimpan Similia itu stabilnya. sampai berapa lama. Nah, itu pencatatannya seperti itu, agar produk kita juga tetap stabil sampai ke tangan customer Nah, kami juga punya slogan ini Bapak Ibu. Ini mungkin agak ke riset ya, Mbak Widi. Jadi di bawah ini ada tulisan dikerjakan apa yang sudah ditulis. Kerjakan apa yang sudah ditulis, kemudian tulis apa yang sudah dikerjakan. Nah itu jangan sampai lupa. Jadi kita itu biasa mengerjakan apa yang sudah ada di SOP Nah, kemudian kalau sudah dikerjakan, jangan lupa ditulis. Nah itu penting, biar kita sebagai pengingat kita, karena kalau enggak ada begitu, tulisan begitu kita bisa lupa Bapak Ibu. Lanjut. Kemudian bahas penyimpanan. Ini yang pen- penting kita harus ketahui. Tempat penyimpanan juga harus dibedakan ya, Bapak Ibu. Mulai yang dari tempat penyimpanan dari panen, yang masih tanaman segar, sampai yang sudah dicuci atau dirajang atau ditiriskan, sampai yang sudah bentuk yang kering. Nah, itu harus kita simpan dengan tempat yang berbeda. Jangan sampai kita campur gitu. Jadi ee disesuaikan agar produk kita tidak saling mengkontaminasi. Nanti sudah jadi serbuk kering, simisia kering, sudah bersih, standarisasi sudah bagus, sekedar airnya bagus, kemudian dicampur dengan tanaman yang masih segar. masih kotor. Akhirnya terjadi kontak silang kontaminasi sinal. Akhirnya kualitas bahan bau kita. orang baik. tempatnya juga harus dibedakan ya, Bapak Ibu. kemudian tadi sudah dapat nih penanaman segarnya. Bagaimana cara mencari sumbernya yang sesuai standar, kemudian cara mengolahnya menyimpannya. Nah, jangan lupa penanaman kita juga harus kita uji Bapak ibu supaya kita TETAP stabil tanamannya. Nah, kalau sudah kita uji, kita catat, jangan lupa Nah, mengujinya juga tergantung bahan baku kita ya. Kalau kita menggunakan bahan baku rempah kering, ya, mengujinya dengan organoleptis, kemudian kadar air. jangan lupa. Karena ee kalau yang nggak paham sekali tanaman gitu ya. ee contoh nih mahasiswa tempat saya nih, kadang-kadang bedakan antara temulawak dengan kunir itu sudah belum bisa karena jarang sekali mungkin ee masak, megang bumbu, nyoba aja belum pernah megang juga belum pernah. Jadi kadang-kadang enggak bisa, belum bisa membedakan. Ini penting dilakukan pencatatan, kemudian dilakukan uji organoleptis dengan uji kadar air karena rempah kering. Nah, batas kadar airnya berapa untuk rempah kering? Berdasarkan standarnya CPUTB badan pom itu di bawah sepuluh persen. Jadi kalau sudah kadar airnya bagus, di bawah sepuluh persen, nah itu produk kita aman, jadi enggak mudah jamur. Kalau bahan baku rempah cair. Nah itu kita harus stabil. Contoh di produk saya ini kebetulan produk sayanya ready to drink ya bapak ibu yang botol. Jadi saya tidak pernah menyimpan produk minuman jamu saya yang botol dalam waktu yang lama sampai tujuh hari. Tidak pernah karena saya melakukan pengujian stabilitas. Bagi saya, saya simpan sehari dua hari pun contoh saja yang rempah-rempah ya kunir asam beras kencur itu tidak stabil. Hari ini dibuat untuk besok pagi. Menurut saya meskipun disimpan di kulkas sudah enggak enak gitu. Nah, coba dibayangkan bapak ibu kalau beli di luar sampai lebih dari tujuh hari, ternyata ijinnya ndak ada ijinnya masih PRT karena sekarang minuman enggak boleh izin PRT Inya badan pom, lebih dari tujuh hari. dan rasanya masih kuat. Nah, kita harus tahu ini ee pe- pengawetnya berapa, yang dipakai pengawet apa, misal tahan sampai tujuh lebih dari tujuh hari. Nah itu kita pertanyakan. Apalagi di labelnya tidak ada ijinnya, kemudian tidak ada tulisan bahan tambahannya. Nah, kita perlu bertanya. Tapi kembali lagi kalau sudah bertanya jangan sampai kita memutus rejekinya orang. Nah, kalau bahan baku rempah cair itu tadi, kita mengujinya dengan organoleptis, stabilitas, dan warnanya. Bagaimana stabilitas warnanya, gitu ya. ee Kalau sudah berubah, biasanya kunir asem itu lebih lebih pudar warnanya, kemudian organoleptisnya, begitu dibuka tutupnya dia mengeluarkan gas. Nah, itu penting ya. Karena minuman saya juga enggak mengandung pengawet. Kemudian yang sachet atau rempah kering. Karena dijual keluar, saya harus melakukan pengujian bapak ibu. Kalau masih bahan baku mengujinya cuma organoleptis kadar air. Tapi karena mau dibuat ke produk-produk kaset, saya mengujinya juga harus ke uji mikrobiologi. Nah ini ini merupakan value ya bapak ibu. Jadi bapak ibu harus harus menjadi customer yang bijak juga gitu. Kalau ada minuman jamu yang harganya sangat murah. Mungkin kalau saya beli saya komplain bapak ibu karena ee produk saya itu semua dari teknologi, kemudian petani juga standarisasi. Saya tidak pernah beli ke pe-petani dengan harga yang sangat murah. Saya tekan, saya tidak pernah, jadi sama-sama enak, sama-sama untung. Jadi sampai ke tangan customer itu produk saya bukan produk yang murahan gitu ya, tapi terjangkau dan berkualitas. Kemudian kalau produk minuman jamu Tidak ada yang disimpan lama, jadi semuanya minuman jamunya cepat saji. Nah, ini pengujian bahan baku ya Bapak Ibu, bahan sediaan dengan rempah-rempah yang harus kita lakukan dan kita lakukan pencatatan agar produk kita sampai ke tangan customer menjadi produk yang aman, berkhasiat dan berkualitas. Lanjut, Mbak Widi. Nah, kita sekarang masuk nih ke minuman jamunya. Minuman jamu secara kolonial dengan tradisional. ee Kolonial atau tradisional atau milenial nih. Ini harusnya milenial nih, Mbak Widi ya. Ret ini. ee Oke. Strategi saya bagaimana ya ee kalau membuat minuman jamu secara kolonial dan milenial ini agar bisa mencapai ke masyarakat dan ada yang mau beli dan masyarakat tertarik, apalagi jumlah penduduk Indonesia yang generasi milenial ini lebih banyak dibanding generasi yang dahulu kolonial gitu ya. Nah, kita harus memikirkan benar-benar ini, jangan sampai kita cuma menjual produk sentris saja, tapi kita tidak memikirkan market. Bagaimana langkah saya? Gue lanjut, Mbak Wiki. ee Mbak Widi, lanjut. Nah, ini adalah langkah-langkah saya, ee Bapak Ibu. Ini contoh salah saat produk saya, ee minuman wedang ungu, saya campur dengan lemon, ini contoh bahan baku kami, ee bahan baku yang kami pakai ya. ee Bahkan kami menyimpannya juga enggak pernah dan jumpa banyak ya Bapak Ibu. Jadi rata-rata saya mengolahnya tanaman saya cuma satu kilo gitu. Jadi darah saya tetap stabil atau standar. ee Kemudian saya menyajikannya juga menyajikannya juga dengan kemasan yang sesuai ya Bapak Ibu, kemasan yang tidak mengandung sampah atau tidak menjadikan sampah. Jadi saya tuh berpikir Bapak Ibu, jangan sampai saya punya usaha itu cuma mencari cuan itu bahasa milenialnya ya mencari uang saja. Jadi saya juga berpikir jangan sampai usaha ini, usaha saya ini menimbulkan sampah. Saya lihat sekarang ini sampah ini masih belum terorganisir dengan baik, belum terselesaikan dengan baik. Memilah sampah organik, memilah sampah non organik, masyarakat rata-rata masih nyon, mohon maaf, masih malas gitu. Bahkan kalau saya berpikir kayaknya perlu dibend ya gitu, supaya mereka ee paham dengan kesehatan lingkungan gitu. Kemudian cara membuangnya enggak asal di kali atau di sungai gitu. Saya terus terang susah sekali. Bahkan saya yang di dunia pendidik dan mendidik untuk membuang sampah yang dipisah-pisah itu perlu dengan energi yang kuat gitu ya. ee harus ada ee punishment gitu kalau membuangnya salah, mereka kena SP satu SP dua. Nah itu seperti itu. Nah, ini saya sajikan dengan CUP yang tidak menjadikan sampah. Ini harga cupnya ini Bapak Ibu ini dua ribu ya. Nah, coba dibayangkan harga cup nya dua ribu. Jangan sampai kita memberikannya enggak cantik gitu ya. Jadi kita harus cantik agar mereka TETAP mengira ini bukan minuman jamu gitu. Jadi banyak customer-customer saya tuh yang belum pernah nyoba tuh bilang, ah itu nggak mungkin jamu itu pewarna makanan kok warnanya cantik-cantik kok. dari kuningnya, dari orange nya masih tetap stabil ngejreng gitu seperti semulawa atau kunir gitu. Jadi mereka banyak enggak percaya. Nah, kebetulan di kafe- di kafe saya itu ee open ya ee em dapurnya bisa dilihat gitu monggo. jadi Kami ee semuanya bisa dicontoh, bisa dilihat, jadi semuanya tidak ada yang menggunakan bahan tambahan pewarna makanan gitu. Jadi semuanya benar-benar alam. Bahan tambahannya gula, nah itu itu saja gitu ya teman-teman. Bahkan dari pemanis saja pun saya menggunakan berbagai macam ada hvia, ada madu, ada gula simpong. Nah, tapi ternyata nyampe ke pasar pun rata-rata ya mohon maaf lagi, enggak semua orang itu ternyata suka menggunakan madu atau gula singkong, atau Stevia, rata-rata suka gula pasir. Nah, itu itu yang yang yang yang membuat saya akhirnya susah ya menge- mengedukasi budaya hidup sehat itu. Karena Apapun diberi gula itu pasti lebih enak rasanya dimeningkan madu, stevia, gula singkong itu tadi. Nah itu, itu cara saya pertama kali langkah-langkah saya bagi strategi dan marketing menjual jamu, jamu kolonial atau jamu milenial.
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transkripsi: kenapa sih alasan saya membuat minumannya lebih modern atau lebih kekinian? Ya ini tadi alasannya karena jamu itu kurang diminati. Kesannya orang minum jamu itu seperti orang tua bapak ibu itu rata-rata customer saya juga ngomongnya begitu. Bahkan ada yang sudah ibu bapak sudah berkeluarga, belum pernah sama sekali minum jamu. Nah itu. Padahal saya ingat benar. Orang tua saya begitu saya sudah mulai, mohon maaf sudah mulai datang bulan, minum jamu untuk datang bulan. Men minum jamu tidak bau badan. Nah itu sudah sudah diberikan seperti itu. Nah, kalau sekarang ini, Rata-rata semuanya minta instan gitu ya. Jadi padahal ee mohon maaf yang menyebabkan kita bau badan itu ya karena kita jarang preventif ya dengan bahan alam gitu. Nah, akhirnya menimbulkan bau badan, terus kemudian supaya datang bulan enggak sakit, kita preventif dengan jamu. Jadi pada saat datang bulan juga enggak terlalu sakit. Nah, itu penting sebetulnya. Jadi, Kemudian apa lagi? Nah, anggapannya minum jamu itu seperti orang sakit. Nah, itu yang saya enggak mau gitu. Padahal aturannya Bapak Ibu minum jamu itu saat sehat, bukan saat sakit. Kalau sudah sakit itu jadinya obat tradisional gitu, yang sudah ada dosisnya, sudah ada aturan pakainya, sudah ee sudah ada ijin edar badan pomnya, tapi kalau kita ngomongin minum jamu itu bukan untuk orang sakit, itu untuk budaya, preventif. jaman dulu pun kalau ada tamu agung itu minumnya minum jamu. Kalau sekarang bukan kan bapak ibu ada tamu keren-keren ya minumnya bukan minuman jamu, minuman yang sudah keren di pasaran gitu. Bahkan lebih lebih lebih mudah ya mengemasnya lebih lebih mudah didapat, lebih mudah di ee tinggal buang sampah gitu jadi enggak repot gitu. Kemudian apa lagi? Karena anak milenial sekarang enggak suka manis gitu. Jangankan milenial, ibu-ibu muda, bapak-bapak muda yang sukanya manis, enggak ada yang suka pahit. Nah itu. Mulai dari situ saya akan berubah mengombinasi, mengolah minuman jamu saya supaya enggak- enggak pahit ya, gitu. Terus manisnya saya atur. Kemudian mereka juga enggak suka kecut. Nah ini juga saya akhirnya. Kemudian mereka juga suka minuman yang cantik ya. Ya enggak salah karena sudah jamannya berbeda. Kita enggak bisa memaksakan diri kita untuk menjual jamu secara kolonial gitu. Kita harus lihat jumlah penduduknya ini. Yang kolonial berapa persen, yang milenial berapa persen. Nah, apalagi anak Menial sekarang zenial tuh sukanya experience Bapak Ibu. Jadi kita harus menjualnya secara experience gitu. Nanti dulu bisa difoto, bahkan sebelum makan, sebelum minum, kita foto dulu 'kan Bapak Ibu sekarang. fotonya lebih lama dibandingkan makannya atau minumnya. Itu itu penting, itu yang harus kita kali. Jadi gimana caranya minuman jamu tetap cantik, terus menarik, difoto juga keren, kita juga mau foto gitu. Gimana caranya minum jamu itu kita mau sandingkan foto itu enggak gampang gitu. Kadang-kadang anak milenial itu juga malu, gitu. Nah, supaya enggak malu, kita harus menyajikannya lebih lebih keren, lebih cantik gitu. itu alasan saya. Lanjut. Nah, ini salah satu contohnya. Nah, ini pun sempat Bapak Ibu, sempat dibilang saya tuh pakai pewarna makanan gitu, wah. Mereka melihatnya difoto-foto di Instagram, di Youtube, saya punya Youtube juga punya punya TikTok. Jadi sempat sa- saya tuh di DM di WA ini masa benar ini pakai bunga telang sama Rosela ungu gitu. Mereka enggak percaya, tapi begitu mereka datang, oh iya benar, enak ternyata rasanya gitu. Nah, ini yang harus dipak kali Bapak Ibu, gitu. Minuman jamu, minuman rempah-rempah kita gali menjadi minuman yang sehat, enggak kalah dengan minuman-minum sudah ngetren di mal-mal gitu ya. Bahkan em sewu nih, kemarin saya sudah sempat ini beli em produk minuman Nestle ini Bapak Ibu. Bapak kenal aja, ibu-ibu kenal ya, minuman Nestle, susu, itu mereka sudah mencampurkan dengan kencur. Nah, jadi mereka sudah paham. Jadi sehat itu harus kita kita sebarkan dengan cara preventif tadi, se- dengan cara modifikasi gitu. Gak hanya susu saja, tapi kita bisa berikan rem itu benar rempah-rempah yang sesuai gitu. Ini contohnya Bapak Ibu ya. Lanjut. Nah, ini contoh yang berikutnya, minuman kalori termasuk minuman yang best seller tempat saya, Bapak Ibu, monggo dicoba. Ini tanaman kalori tanaman yang bisa tumbuh di daerah-daerah yang kering ya. Kalau daerah-daerah yang terlalu dingin kayaknya enggak bisa tumbuh ini. Daerah Kupang, NTT ini banyak sekali di Bali, di sini juga banyak. Kalau di Manado bagaimana ya, di Sumatera mungkin mungkin banyak juga ya, karena di daerah panas juga ya. Nah, ini termasuk best seller ini Bapak Ibu minuman. telor ini ya. Jadi saya buat serbuk halus, saya giling halus, kemudian saya buat minuman campur susu, yang perlu diingat, susunya bukan SKM ya bapak ibu, susunya UHT Mau pakai susu sapi boleh. Jadi benar-benar sehat. Jangan sampai kita cari yang murah dan customer gak tahu kok itu susu SKM akhirnya kita jual adalah minuman kesehatan. P gak jadi sehat kok sudah ditambah SKM gitu ya. Nah, ini Kelor ini kalau diolah dengan tepat, dengan tepat, itu rasanya seperti maca Bapak Ibu, enggak seperti daun kelor menurut saya gitu. Akan yang enggak suka kelor akhirnya minum em susu kalor ini akhirnya mereka suka makan sayur. Bahkan ada customer saya, anak kecil, yang enggak suka makan sayur, akhirnya sama ibunya dimodifikasi, makan kelor, kemudian dicampur susu, akhirnya suka makan sayur, pelan-pelan, akhirnya tidak perlu dipaksa lagi. Bahkan ke belakangnya, mohon maaf, pas BAB mereka jadi lebih lancar gitu. Nah, i- i- itu salah satu contoh dengan langkah-langkah kecil ya, akhirnya anak-anak sekarang suka minum. susu yang mengandung sayur gitu ya. Itu yang perlu harus kita kali ya. Karena anak sekarang itu saya lihat ya, karena saya juga di mahasiswa, kemudian lihat anak-anak saya pasaran luas itu makanannya fast food semua, pedas-pedas semua. bahkan mohon maaf kayak mie aja menjual mie. Kalau saya dulu ingat itu ada tomatnya, ada seladanya, kemudian atau sawinya gitu. Sekarang sudah nggak ada itu tinggal pedes-pedes aja. Kemudian ditambahin bakso sudah CUKUP jadi dijual gitu. Nah itu salah satu ee pencetus sebetulnya penyakit-penyakit ee stamping ya, karena sayurnya tidak ada gitu. Ya bisa sebagai contoh dikombinasi atau dimodifikasi menjadi minuman yang mengandung sayur. Lanjut. Nih, kenapa saya pakai jamu ya? Karena budaya Indonesia, saya berharap budaya Indonesia tidak hilang, tidak lekang dengan adanya waktu atau jaman ya. Jadi tetap berkibar sampai kapanpun, karena ini adalah budaya Indonesia. Nah, bahan rempah yang saya pakai untuk jamu apa? gitu. Bahan rempah yang secara empiris dengan bahan rempah yang penemuan-penemuan baru. empiris, Insya Allah Bapak-bapak, Ibu sudah paham sekali deh, saya biasa pakai yang ee enggak aneh-aneh saya, Pak di tanaman ee di kafe jamu saya, semuanya yang secara empiris ya. Kunir, temulawak, kencur, jahe, nah sampai ke bunga cengkeh, daun cengkeh, kemudian sambil loto, daun telingat, kelarnya, ada bintang. Nah, itu itu yang saya pakai sampai saat ini. Jadi saya menggunakan rempah-rempah yang sudah dipakai dari jaman dulu yang sudah ada di bumbu-bumbu. Nah, masakan Indonesia itu saya pakai Bapak Ibu. Jadi saya enggak pakai yang Ditemukan tanaman baru, kemudian saya masukkan ke minuman jamu, tidak, karena saya ngambil nama jamu berdasarkan nenek moyang secara empiris itu yang saya angkat menjadi produk-produk yang milenial. Apa tanaman barunya yang sering buat milenial yaitu yang sering dipakai, bunga telang ini termasuk tanaman yang baru ya, bunga rosela juga baru dikenal gitu. Meskipun sudah juga tumbuh di Indonesia. Lemon dulu juga ee jarang digunakan, sekarang sudah mulai banyak digunakan, bahkan sudah banyak yang menjual si Bis ya, keringnya. Kemudian biji-biji selasih, dulu ee jarang digunakan, sekarang sudah mulai alang-alang. Dulu belum ada, belum banyak yang menggunakan, sekarang sudah mulai. lavender bunga-bunga ini penting bapak ibu ternyata enak juga ini bunga-bunga, bunga lavender, bunga kamomel, bunga roseboot itu bisa dipakai. Jadi enak sekali mereka. Tapi TETAP kita harus lihat ya harus belajar jangan jangan sampai kita nggak update ilmu. Jadi nggak semua rempah-rempah itu bisa dicampur dengan susu atau dengan sparkling atau soda, nggak semua. Jadi kita harus bener-bener belajar mana yang bisa dicampur, mana yang bisa diberikan TETAP secara original. Lanjut, Mbak Widi. minuman jamunya dasar kombinasi saya apa? yaitu mengkombinasikannya. Selain saya kombinasi dari masing-masing rempahnya, saya juga mengkombinasi bapak ibu dengan susu uhate dengan yogurt, dengan sari kedelai, dengan air kelapa. Bahkan saya juga ada saya kombinasi dengan sparkling atau soda gitu. Nah, terus kemudian apalagi yang saya kombinasi, contoh ya, yang biasa dicampur dengan makanan atau sayuran berlemak atau bersantan. Nah, ini saya pakai campuran ke susu gitu. Jadi atas dasar empiris itu, kemudian atas dasar jurnal penelitian itu saya campur ke dalam minuman susu. cerai, laos, kepala, kunir, ada bintang, kenar, kencur. Ini bisa bapak ibu. ee Karena dia biasa dicampur ke makanan, dicampur sebagai bumbu, akhirnya saya modifikasi ke dalam minuman-minuman susu gitu. Nanti kemudian saya kombinasi dengan apa? Dengan jahe, madu, kunir, temulawak, cengkeh, kenar, Kapulaga, Ugi. Nah, yang tetap diberikan secara original apa? Sambiloto, Brotowali, dengan siri. Itu salah satu contohnya ya. Lanjut, Mbak Widi. Nah. Bagaimana dengan dosisnya? Nah, dosisnya saya tetap bapak ibu, berdasarkan empiris, saya biasa diajarin orang tua saya itu secara empiris ya akhirnya karena saya dari informasi ya tetap harus ditimbang, jangan lupa. Tentuhnya kunyit, mengulawa enur, batang serai itu pasti menggunakan satu ruah jari. Nah, ini Ruah jari saya dengan rusak jari Bapak Ibu 'kan pasti berbeda. Nah, itu akhirnya saya timbang. Ruah jari saya bagaimana, kemudian saya timbang, kemudian saya cocokkan dengan beberapa buku atau jimiah. Nah, perlu dikurangin ya saya kurangin gitu. Oh, ternyata perlu ditambahin, karena maksimalnya sekian. Nah, itu saya tambahin. Satu iris, misalnya jahe itu cuma satu iris, kunci cuma satu iris. Nah itu saya pakai kemudian saya timbang. Kemudian ada satu genggam. Enggaman saya dengan ketenangan Bapak Ibu kan pasti berbeda. Nah, itu kemudian saya timbang, saya contohkan lagi dengan hukum. Ujung sendok teh, contohnya bunga cengkeh, lada, jintan putih, jinten hitam, kelabet. Nah, kemudian dengan ganjil. Nah, ada 'kan juga yang ganjil, ambilnya ganjil saja, gitu. Kayak bunga cengkeh. Itu juga pernah diambil dengan secara ganjil, daun salam, biasanya ngambilnya ibu saya itu ngajari tiga gitu. Akhirnya saya coba pakai tiga saja gitu. daun kening, daun jeruk. Nah itu, itu contohnya Bapak Ibu. Jadi dosisnya saya secara empiris kemudian harus saya timbang, kemudian saya cocokkan dengan beberapa pustaka. Lanjut? Nah, ini proses mengeringnya Bapak Ibu. Jadi proses pengeringan rempah yang untuk obat tradisional, jamu yang kapsul, sirup, dan lain-lain atau fitofarmaka, OHT akan berbeda dengan rempah yang dibuat untuk minuman. Nah, karena saya yang saya tampilkan pertama kali adalah secara organoleptis, apa itu? Warna, rasa, bau. Jadi saya harus mencari itu dulu gitu. Nah akhirnya saya menggunakan apa mesinnya yaitu food dehidrator. Nah, ini yang membuat harga similia nya jadi lebih mahal bapak ibu. Karena foodhidrator ini mengeringkannya, contohnya saja lemon itu bisa sampai sepuluh jam, gitu. Nah, sepuluh jam dengan suhu di bawah lima puluh. Nah, itu sudah lama sekali. Tapi jangan khawatir, hasil simplisi nya bagus, tetap seperti saat dia masih segar. Nah itu, itu yang yang membuat produk-produk itu rempah akhirnya, membuat value yang bagus, ya. Oh, tampilannya cantik, warnanya tetap, rasanya tetap saat masih segar itu penting Bapak Ibu. Itu yang akan membuat orang kita punya value ee Jangan takut dengan harga yang mahal. Kembali lagi kalau kita care kita peduli dengan kesehatan anak bangsa, generasi bangsa, kemudian apa yang kita sam- masukkan ke dalam minuman kita itu benar-benar berkualitas aman. Insya Allah dengan harga yang sesuai dengan value kita, semua akan yakin dan mereka akan beli enggak akan komplain. Itu yang saya dapatkan saat ini. Lanjut. Ini contohnya Bapak Ibu, dari kunir saja, kunir asam saja. em diseduh dengan alat barista kopi yang di tengah itu, kemudian yang di samping-samping itu saya coba dengan susu. UHT kemudian saya sajikan secara dingin, dia bisa misah jadi tiga lapis, begitu ada tekniknya itu Bapak Ibu. Saya dulu belajarnya di beres kopi sampai empat tahun dari kafe ke kafe gitu. Kemudian belajar di rumah sendiri itu satu tahun untuk mendapatkan ee bahan baku yang tepat, rasa yang tepat, basis yang tepat. Kemudian ee di sebelah kanan, ini adalah ee mencoba seperti barista kopi ya, hasil-hasil kopi itu dibentuk dengan love love gitu. Ternyata bisa Bapak Ibu dengan teknik yang ya kita harus rajin belajar ya. Tentunya gitu, jangan capek-capek belajar. Nah, ini akhirnya mengangkat jamu itu keren gitu, jamu itu cantik gitu. Jadi enggak enggak akan takut anak-anak itu minum, generasi-generasi mineral itu minum, ternyata keren juga menarik. Nah, jadi jangan takut Bapak Ibu. jualan minuman jamu. Kita rubah yang mindset biasanya jamu itu image nya dicekokin, dipaksa dan pahit enggak cantik, enggak cakep, kita rubah menjadi minuman yang yang asyik minumnya enggak perlu ditakut-takuti. Lanjut?

judul kursus: Sukses Memulai Cafe Jamu Modern
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Minuman Kekinian
lesson: Quiz
transkripsi: kenapa sih alasan saya membuat minumannya lebih modern atau lebih kekinian? Ya ini tadi alasannya karena jamu itu kurang diminati. Kesannya orang minum jamu itu seperti orang tua bapak ibu itu rata-rata customer saya juga ngomongnya begitu. Bahkan ada yang sudah ibu bapak sudah berkeluarga, belum pernah sama sekali minum jamu. Nah itu. Padahal saya ingat benar. Orang tua saya begitu saya sudah mulai, mohon maaf sudah mulai datang bulan, minum jamu untuk datang bulan. Men minum jamu tidak bau badan. Nah itu sudah sudah diberikan seperti itu. Nah, kalau sekarang ini, Rata-rata semuanya minta instan gitu ya. Jadi padahal ee mohon maaf yang menyebabkan kita bau badan itu ya karena kita jarang preventif ya dengan bahan alam gitu. Nah, akhirnya menimbulkan bau badan, terus kemudian supaya datang bulan enggak sakit, kita preventif dengan jamu. Jadi pada saat datang bulan juga enggak terlalu sakit. Nah, itu penting sebetulnya. Jadi, Kemudian apa lagi? Nah, anggapannya minum jamu itu seperti orang sakit. Nah, itu yang saya enggak mau gitu. Padahal aturannya Bapak Ibu minum jamu itu saat sehat, bukan saat sakit. Kalau sudah sakit itu jadinya obat tradisional gitu, yang sudah ada dosisnya, sudah ada aturan pakainya, sudah ee sudah ada ijin edar badan pomnya, tapi kalau kita ngomongin minum jamu itu bukan untuk orang sakit, itu untuk budaya, preventif. jaman dulu pun kalau ada tamu agung itu minumnya minum jamu. Kalau sekarang bukan kan bapak ibu ada tamu keren-keren ya minumnya bukan minuman jamu, minuman yang sudah keren di pasaran gitu. Bahkan lebih lebih lebih mudah ya mengemasnya lebih lebih mudah didapat, lebih mudah di ee tinggal buang sampah gitu jadi enggak repot gitu. Kemudian apa lagi? Karena anak milenial sekarang enggak suka manis gitu. Jangankan milenial, ibu-ibu muda, bapak-bapak muda yang sukanya manis, enggak ada yang suka pahit. Nah itu. Mulai dari situ saya akan berubah mengombinasi, mengolah minuman jamu saya supaya enggak- enggak pahit ya, gitu. Terus manisnya saya atur. Kemudian mereka juga enggak suka kecut. Nah ini juga saya akhirnya. Kemudian mereka juga suka minuman yang cantik ya. Ya enggak salah karena sudah jamannya berbeda. Kita enggak bisa memaksakan diri kita untuk menjual jamu secara kolonial gitu. Kita harus lihat jumlah penduduknya ini. Yang kolonial berapa persen, yang milenial berapa persen. Nah, apalagi anak Menial sekarang zenial tuh sukanya experience Bapak Ibu. Jadi kita harus menjualnya secara experience gitu. Nanti dulu bisa difoto, bahkan sebelum makan, sebelum minum, kita foto dulu 'kan Bapak Ibu sekarang. fotonya lebih lama dibandingkan makannya atau minumnya. Itu itu penting, itu yang harus kita kali. Jadi gimana caranya minuman jamu tetap cantik, terus menarik, difoto juga keren, kita juga mau foto gitu. Gimana caranya minum jamu itu kita mau sandingkan foto itu enggak gampang gitu. Kadang-kadang anak milenial itu juga malu, gitu. Nah, supaya enggak malu, kita harus menyajikannya lebih lebih keren, lebih cantik gitu. itu alasan saya. Lanjut. Nah, ini salah satu contohnya. Nah, ini pun sempat Bapak Ibu, sempat dibilang saya tuh pakai pewarna makanan gitu, wah. Mereka melihatnya difoto-foto di Instagram, di Youtube, saya punya Youtube juga punya punya TikTok. Jadi sempat sa- saya tuh di DM di WA ini masa benar ini pakai bunga telang sama Rosela ungu gitu. Mereka enggak percaya, tapi begitu mereka datang, oh iya benar, enak ternyata rasanya gitu. Nah, ini yang harus dipak kali Bapak Ibu, gitu. Minuman jamu, minuman rempah-rempah kita gali menjadi minuman yang sehat, enggak kalah dengan minuman-minum sudah ngetren di mal-mal gitu ya. Bahkan em sewu nih, kemarin saya sudah sempat ini beli em produk minuman Nestle ini Bapak Ibu. Bapak kenal aja, ibu-ibu kenal ya, minuman Nestle, susu, itu mereka sudah mencampurkan dengan kencur. Nah, jadi mereka sudah paham. Jadi sehat itu harus kita kita sebarkan dengan cara preventif tadi, se- dengan cara modifikasi gitu. Gak hanya susu saja, tapi kita bisa berikan rem itu benar rempah-rempah yang sesuai gitu. Ini contohnya Bapak Ibu ya. Lanjut. Nah, ini contoh yang berikutnya, minuman kalori termasuk minuman yang best seller tempat saya, Bapak Ibu, monggo dicoba. Ini tanaman kalori tanaman yang bisa tumbuh di daerah-daerah yang kering ya. Kalau daerah-daerah yang terlalu dingin kayaknya enggak bisa tumbuh ini. Daerah Kupang, NTT ini banyak sekali di Bali, di sini juga banyak. Kalau di Manado bagaimana ya, di Sumatera mungkin mungkin banyak juga ya, karena di daerah panas juga ya. Nah, ini termasuk best seller ini Bapak Ibu minuman. telor ini ya. Jadi saya buat serbuk halus, saya giling halus, kemudian saya buat minuman campur susu, yang perlu diingat, susunya bukan SKM ya bapak ibu, susunya UHT Mau pakai susu sapi boleh. Jadi benar-benar sehat. Jangan sampai kita cari yang murah dan customer gak tahu kok itu susu SKM akhirnya kita jual adalah minuman kesehatan. P gak jadi sehat kok sudah ditambah SKM gitu ya. Nah, ini Kelor ini kalau diolah dengan tepat, dengan tepat, itu rasanya seperti maca Bapak Ibu, enggak seperti daun kelor menurut saya gitu. Akan yang enggak suka kelor akhirnya minum em susu kalor ini akhirnya mereka suka makan sayur. Bahkan ada customer saya, anak kecil, yang enggak suka makan sayur, akhirnya sama ibunya dimodifikasi, makan kelor, kemudian dicampur susu, akhirnya suka makan sayur, pelan-pelan, akhirnya tidak perlu dipaksa lagi. Bahkan ke belakangnya, mohon maaf, pas BAB mereka jadi lebih lancar gitu. Nah, i- i- itu salah satu contoh dengan langkah-langkah kecil ya, akhirnya anak-anak sekarang suka minum. susu yang mengandung sayur gitu ya. Itu yang perlu harus kita kali ya. Karena anak sekarang itu saya lihat ya, karena saya juga di mahasiswa, kemudian lihat anak-anak saya pasaran luas itu makanannya fast food semua, pedas-pedas semua. bahkan mohon maaf kayak mie aja menjual mie. Kalau saya dulu ingat itu ada tomatnya, ada seladanya, kemudian atau sawinya gitu. Sekarang sudah nggak ada itu tinggal pedes-pedes aja. Kemudian ditambahin bakso sudah CUKUP jadi dijual gitu. Nah itu salah satu ee pencetus sebetulnya penyakit-penyakit ee stamping ya, karena sayurnya tidak ada gitu. Ya bisa sebagai contoh dikombinasi atau dimodifikasi menjadi minuman yang mengandung sayur. Lanjut. Nih, kenapa saya pakai jamu ya? Karena budaya Indonesia, saya berharap budaya Indonesia tidak hilang, tidak lekang dengan adanya waktu atau jaman ya. Jadi tetap berkibar sampai kapanpun, karena ini adalah budaya Indonesia. Nah, bahan rempah yang saya pakai untuk jamu apa? gitu. Bahan rempah yang secara empiris dengan bahan rempah yang penemuan-penemuan baru. empiris, Insya Allah Bapak-bapak, Ibu sudah paham sekali deh, saya biasa pakai yang ee enggak aneh-aneh saya, Pak di tanaman ee di kafe jamu saya, semuanya yang secara empiris ya. Kunir, temulawak, kencur, jahe, nah sampai ke bunga cengkeh, daun cengkeh, kemudian sambil loto, daun telingat, kelarnya, ada bintang. Nah, itu itu yang saya pakai sampai saat ini. Jadi saya menggunakan rempah-rempah yang sudah dipakai dari jaman dulu yang sudah ada di bumbu-bumbu. Nah, masakan Indonesia itu saya pakai Bapak Ibu. Jadi saya enggak pakai yang Ditemukan tanaman baru, kemudian saya masukkan ke minuman jamu, tidak, karena saya ngambil nama jamu berdasarkan nenek moyang secara empiris itu yang saya angkat menjadi produk-produk yang milenial. Apa tanaman barunya yang sering buat milenial yaitu yang sering dipakai, bunga telang ini termasuk tanaman yang baru ya, bunga rosela juga baru dikenal gitu. Meskipun sudah juga tumbuh di Indonesia. Lemon dulu juga ee jarang digunakan, sekarang sudah mulai banyak digunakan, bahkan sudah banyak yang menjual si Bis ya, keringnya. Kemudian biji-biji selasih, dulu ee jarang digunakan, sekarang sudah mulai alang-alang. Dulu belum ada, belum banyak yang menggunakan, sekarang sudah mulai. lavender bunga-bunga ini penting bapak ibu ternyata enak juga ini bunga-bunga, bunga lavender, bunga kamomel, bunga roseboot itu bisa dipakai. Jadi enak sekali mereka. Tapi TETAP kita harus lihat ya harus belajar jangan jangan sampai kita nggak update ilmu. Jadi nggak semua rempah-rempah itu bisa dicampur dengan susu atau dengan sparkling atau soda, nggak semua. Jadi kita harus bener-bener belajar mana yang bisa dicampur, mana yang bisa diberikan TETAP secara original. Lanjut, Mbak Widi. minuman jamunya dasar kombinasi saya apa? yaitu mengkombinasikannya. Selain saya kombinasi dari masing-masing rempahnya, saya juga mengkombinasi bapak ibu dengan susu uhate dengan yogurt, dengan sari kedelai, dengan air kelapa. Bahkan saya juga ada saya kombinasi dengan sparkling atau soda gitu. Nah, terus kemudian apalagi yang saya kombinasi, contoh ya, yang biasa dicampur dengan makanan atau sayuran berlemak atau bersantan. Nah, ini saya pakai campuran ke susu gitu. Jadi atas dasar empiris itu, kemudian atas dasar jurnal penelitian itu saya campur ke dalam minuman susu. cerai, laos, kepala, kunir, ada bintang, kenar, kencur. Ini bisa bapak ibu. ee Karena dia biasa dicampur ke makanan, dicampur sebagai bumbu, akhirnya saya modifikasi ke dalam minuman-minuman susu gitu. Nanti kemudian saya kombinasi dengan apa? Dengan jahe, madu, kunir, temulawak, cengkeh, kenar, Kapulaga, Ugi. Nah, yang tetap diberikan secara original apa? Sambiloto, Brotowali, dengan siri. Itu salah satu contohnya ya. Lanjut, Mbak Widi. Nah. Bagaimana dengan dosisnya? Nah, dosisnya saya tetap bapak ibu, berdasarkan empiris, saya biasa diajarin orang tua saya itu secara empiris ya akhirnya karena saya dari informasi ya tetap harus ditimbang, jangan lupa. Tentuhnya kunyit, mengulawa enur, batang serai itu pasti menggunakan satu ruah jari. Nah, ini Ruah jari saya dengan rusak jari Bapak Ibu 'kan pasti berbeda. Nah, itu akhirnya saya timbang. Ruah jari saya bagaimana, kemudian saya timbang, kemudian saya cocokkan dengan beberapa buku atau jimiah. Nah, perlu dikurangin ya saya kurangin gitu. Oh, ternyata perlu ditambahin, karena maksimalnya sekian. Nah, itu saya tambahin. Satu iris, misalnya jahe itu cuma satu iris, kunci cuma satu iris. Nah itu saya pakai kemudian saya timbang. Kemudian ada satu genggam. Enggaman saya dengan ketenangan Bapak Ibu kan pasti berbeda. Nah, itu kemudian saya timbang, saya contohkan lagi dengan hukum. Ujung sendok teh, contohnya bunga cengkeh, lada, jintan putih, jinten hitam, kelabet. Nah, kemudian dengan ganjil. Nah, ada 'kan juga yang ganjil, ambilnya ganjil saja, gitu. Kayak bunga cengkeh. Itu juga pernah diambil dengan secara ganjil, daun salam, biasanya ngambilnya ibu saya itu ngajari tiga gitu. Akhirnya saya coba pakai tiga saja gitu. daun kening, daun jeruk. Nah itu, itu contohnya Bapak Ibu. Jadi dosisnya saya secara empiris kemudian harus saya timbang, kemudian saya cocokkan dengan beberapa pustaka. Lanjut? Nah, ini proses mengeringnya Bapak Ibu. Jadi proses pengeringan rempah yang untuk obat tradisional, jamu yang kapsul, sirup, dan lain-lain atau fitofarmaka, OHT akan berbeda dengan rempah yang dibuat untuk minuman. Nah, karena saya yang saya tampilkan pertama kali adalah secara organoleptis, apa itu? Warna, rasa, bau. Jadi saya harus mencari itu dulu gitu. Nah akhirnya saya menggunakan apa mesinnya yaitu food dehidrator. Nah, ini yang membuat harga similia nya jadi lebih mahal bapak ibu. Karena foodhidrator ini mengeringkannya, contohnya saja lemon itu bisa sampai sepuluh jam, gitu. Nah, sepuluh jam dengan suhu di bawah lima puluh. Nah, itu sudah lama sekali. Tapi jangan khawatir, hasil simplisi nya bagus, tetap seperti saat dia masih segar. Nah itu, itu yang yang membuat produk-produk itu rempah akhirnya, membuat value yang bagus, ya. Oh, tampilannya cantik, warnanya tetap, rasanya tetap saat masih segar itu penting Bapak Ibu. Itu yang akan membuat orang kita punya value ee Jangan takut dengan harga yang mahal. Kembali lagi kalau kita care kita peduli dengan kesehatan anak bangsa, generasi bangsa, kemudian apa yang kita sam- masukkan ke dalam minuman kita itu benar-benar berkualitas aman. Insya Allah dengan harga yang sesuai dengan value kita, semua akan yakin dan mereka akan beli enggak akan komplain. Itu yang saya dapatkan saat ini. Lanjut. Ini contohnya Bapak Ibu, dari kunir saja, kunir asam saja. em diseduh dengan alat barista kopi yang di tengah itu, kemudian yang di samping-samping itu saya coba dengan susu. UHT kemudian saya sajikan secara dingin, dia bisa misah jadi tiga lapis, begitu ada tekniknya itu Bapak Ibu. Saya dulu belajarnya di beres kopi sampai empat tahun dari kafe ke kafe gitu. Kemudian belajar di rumah sendiri itu satu tahun untuk mendapatkan ee bahan baku yang tepat, rasa yang tepat, basis yang tepat. Kemudian ee di sebelah kanan, ini adalah ee mencoba seperti barista kopi ya, hasil-hasil kopi itu dibentuk dengan love love gitu. Ternyata bisa Bapak Ibu dengan teknik yang ya kita harus rajin belajar ya. Tentunya gitu, jangan capek-capek belajar. Nah, ini akhirnya mengangkat jamu itu keren gitu, jamu itu cantik gitu. Jadi enggak enggak akan takut anak-anak itu minum, generasi-generasi mineral itu minum, ternyata keren juga menarik. Nah, jadi jangan takut Bapak Ibu. jualan minuman jamu. Kita rubah yang mindset biasanya jamu itu image nya dicekokin, dipaksa dan pahit enggak cantik, enggak cakep, kita rubah menjadi minuman yang yang asyik minumnya enggak perlu ditakut-takuti. Lanjut?

judul kursus: Sukses Memulai Cafe Jamu Modern
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Minuman Kekinian
lesson: Assignment
transkripsi: kenapa sih alasan saya membuat minumannya lebih modern atau lebih kekinian? Ya ini tadi alasannya karena jamu itu kurang diminati. Kesannya orang minum jamu itu seperti orang tua bapak ibu itu rata-rata customer saya juga ngomongnya begitu. Bahkan ada yang sudah ibu bapak sudah berkeluarga, belum pernah sama sekali minum jamu. Nah itu. Padahal saya ingat benar. Orang tua saya begitu saya sudah mulai, mohon maaf sudah mulai datang bulan, minum jamu untuk datang bulan. Men minum jamu tidak bau badan. Nah itu sudah sudah diberikan seperti itu. Nah, kalau sekarang ini, Rata-rata semuanya minta instan gitu ya. Jadi padahal ee mohon maaf yang menyebabkan kita bau badan itu ya karena kita jarang preventif ya dengan bahan alam gitu. Nah, akhirnya menimbulkan bau badan, terus kemudian supaya datang bulan enggak sakit, kita preventif dengan jamu. Jadi pada saat datang bulan juga enggak terlalu sakit. Nah, itu penting sebetulnya. Jadi, Kemudian apa lagi? Nah, anggapannya minum jamu itu seperti orang sakit. Nah, itu yang saya enggak mau gitu. Padahal aturannya Bapak Ibu minum jamu itu saat sehat, bukan saat sakit. Kalau sudah sakit itu jadinya obat tradisional gitu, yang sudah ada dosisnya, sudah ada aturan pakainya, sudah ee sudah ada ijin edar badan pomnya, tapi kalau kita ngomongin minum jamu itu bukan untuk orang sakit, itu untuk budaya, preventif. jaman dulu pun kalau ada tamu agung itu minumnya minum jamu. Kalau sekarang bukan kan bapak ibu ada tamu keren-keren ya minumnya bukan minuman jamu, minuman yang sudah keren di pasaran gitu. Bahkan lebih lebih lebih mudah ya mengemasnya lebih lebih mudah didapat, lebih mudah di ee tinggal buang sampah gitu jadi enggak repot gitu. Kemudian apa lagi? Karena anak milenial sekarang enggak suka manis gitu. Jangankan milenial, ibu-ibu muda, bapak-bapak muda yang sukanya manis, enggak ada yang suka pahit. Nah itu. Mulai dari situ saya akan berubah mengombinasi, mengolah minuman jamu saya supaya enggak- enggak pahit ya, gitu. Terus manisnya saya atur. Kemudian mereka juga enggak suka kecut. Nah ini juga saya akhirnya. Kemudian mereka juga suka minuman yang cantik ya. Ya enggak salah karena sudah jamannya berbeda. Kita enggak bisa memaksakan diri kita untuk menjual jamu secara kolonial gitu. Kita harus lihat jumlah penduduknya ini. Yang kolonial berapa persen, yang milenial berapa persen. Nah, apalagi anak Menial sekarang zenial tuh sukanya experience Bapak Ibu. Jadi kita harus menjualnya secara experience gitu. Nanti dulu bisa difoto, bahkan sebelum makan, sebelum minum, kita foto dulu 'kan Bapak Ibu sekarang. fotonya lebih lama dibandingkan makannya atau minumnya. Itu itu penting, itu yang harus kita kali. Jadi gimana caranya minuman jamu tetap cantik, terus menarik, difoto juga keren, kita juga mau foto gitu. Gimana caranya minum jamu itu kita mau sandingkan foto itu enggak gampang gitu. Kadang-kadang anak milenial itu juga malu, gitu. Nah, supaya enggak malu, kita harus menyajikannya lebih lebih keren, lebih cantik gitu. itu alasan saya. Lanjut. Nah, ini salah satu contohnya. Nah, ini pun sempat Bapak Ibu, sempat dibilang saya tuh pakai pewarna makanan gitu, wah. Mereka melihatnya difoto-foto di Instagram, di Youtube, saya punya Youtube juga punya punya TikTok. Jadi sempat sa- saya tuh di DM di WA ini masa benar ini pakai bunga telang sama Rosela ungu gitu. Mereka enggak percaya, tapi begitu mereka datang, oh iya benar, enak ternyata rasanya gitu. Nah, ini yang harus dipak kali Bapak Ibu, gitu. Minuman jamu, minuman rempah-rempah kita gali menjadi minuman yang sehat, enggak kalah dengan minuman-minum sudah ngetren di mal-mal gitu ya. Bahkan em sewu nih, kemarin saya sudah sempat ini beli em produk minuman Nestle ini Bapak Ibu. Bapak kenal aja, ibu-ibu kenal ya, minuman Nestle, susu, itu mereka sudah mencampurkan dengan kencur. Nah, jadi mereka sudah paham. Jadi sehat itu harus kita kita sebarkan dengan cara preventif tadi, se- dengan cara modifikasi gitu. Gak hanya susu saja, tapi kita bisa berikan rem itu benar rempah-rempah yang sesuai gitu. Ini contohnya Bapak Ibu ya. Lanjut. Nah, ini contoh yang berikutnya, minuman kalori termasuk minuman yang best seller tempat saya, Bapak Ibu, monggo dicoba. Ini tanaman kalori tanaman yang bisa tumbuh di daerah-daerah yang kering ya. Kalau daerah-daerah yang terlalu dingin kayaknya enggak bisa tumbuh ini. Daerah Kupang, NTT ini banyak sekali di Bali, di sini juga banyak. Kalau di Manado bagaimana ya, di Sumatera mungkin mungkin banyak juga ya, karena di daerah panas juga ya. Nah, ini termasuk best seller ini Bapak Ibu minuman. telor ini ya. Jadi saya buat serbuk halus, saya giling halus, kemudian saya buat minuman campur susu, yang perlu diingat, susunya bukan SKM ya bapak ibu, susunya UHT Mau pakai susu sapi boleh. Jadi benar-benar sehat. Jangan sampai kita cari yang murah dan customer gak tahu kok itu susu SKM akhirnya kita jual adalah minuman kesehatan. P gak jadi sehat kok sudah ditambah SKM gitu ya. Nah, ini Kelor ini kalau diolah dengan tepat, dengan tepat, itu rasanya seperti maca Bapak Ibu, enggak seperti daun kelor menurut saya gitu. Akan yang enggak suka kelor akhirnya minum em susu kalor ini akhirnya mereka suka makan sayur. Bahkan ada customer saya, anak kecil, yang enggak suka makan sayur, akhirnya sama ibunya dimodifikasi, makan kelor, kemudian dicampur susu, akhirnya suka makan sayur, pelan-pelan, akhirnya tidak perlu dipaksa lagi. Bahkan ke belakangnya, mohon maaf, pas BAB mereka jadi lebih lancar gitu. Nah, i- i- itu salah satu contoh dengan langkah-langkah kecil ya, akhirnya anak-anak sekarang suka minum. susu yang mengandung sayur gitu ya. Itu yang perlu harus kita kali ya. Karena anak sekarang itu saya lihat ya, karena saya juga di mahasiswa, kemudian lihat anak-anak saya pasaran luas itu makanannya fast food semua, pedas-pedas semua. bahkan mohon maaf kayak mie aja menjual mie. Kalau saya dulu ingat itu ada tomatnya, ada seladanya, kemudian atau sawinya gitu. Sekarang sudah nggak ada itu tinggal pedes-pedes aja. Kemudian ditambahin bakso sudah CUKUP jadi dijual gitu. Nah itu salah satu ee pencetus sebetulnya penyakit-penyakit ee stamping ya, karena sayurnya tidak ada gitu. Ya bisa sebagai contoh dikombinasi atau dimodifikasi menjadi minuman yang mengandung sayur. Lanjut. Nih, kenapa saya pakai jamu ya? Karena budaya Indonesia, saya berharap budaya Indonesia tidak hilang, tidak lekang dengan adanya waktu atau jaman ya. Jadi tetap berkibar sampai kapanpun, karena ini adalah budaya Indonesia. Nah, bahan rempah yang saya pakai untuk jamu apa? gitu. Bahan rempah yang secara empiris dengan bahan rempah yang penemuan-penemuan baru. empiris, Insya Allah Bapak-bapak, Ibu sudah paham sekali deh, saya biasa pakai yang ee enggak aneh-aneh saya, Pak di tanaman ee di kafe jamu saya, semuanya yang secara empiris ya. Kunir, temulawak, kencur, jahe, nah sampai ke bunga cengkeh, daun cengkeh, kemudian sambil loto, daun telingat, kelarnya, ada bintang. Nah, itu itu yang saya pakai sampai saat ini. Jadi saya menggunakan rempah-rempah yang sudah dipakai dari jaman dulu yang sudah ada di bumbu-bumbu. Nah, masakan Indonesia itu saya pakai Bapak Ibu. Jadi saya enggak pakai yang Ditemukan tanaman baru, kemudian saya masukkan ke minuman jamu, tidak, karena saya ngambil nama jamu berdasarkan nenek moyang secara empiris itu yang saya angkat menjadi produk-produk yang milenial. Apa tanaman barunya yang sering buat milenial yaitu yang sering dipakai, bunga telang ini termasuk tanaman yang baru ya, bunga rosela juga baru dikenal gitu. Meskipun sudah juga tumbuh di Indonesia. Lemon dulu juga ee jarang digunakan, sekarang sudah mulai banyak digunakan, bahkan sudah banyak yang menjual si Bis ya, keringnya. Kemudian biji-biji selasih, dulu ee jarang digunakan, sekarang sudah mulai alang-alang. Dulu belum ada, belum banyak yang menggunakan, sekarang sudah mulai. lavender bunga-bunga ini penting bapak ibu ternyata enak juga ini bunga-bunga, bunga lavender, bunga kamomel, bunga roseboot itu bisa dipakai. Jadi enak sekali mereka. Tapi TETAP kita harus lihat ya harus belajar jangan jangan sampai kita nggak update ilmu. Jadi nggak semua rempah-rempah itu bisa dicampur dengan susu atau dengan sparkling atau soda, nggak semua. Jadi kita harus bener-bener belajar mana yang bisa dicampur, mana yang bisa diberikan TETAP secara original. Lanjut, Mbak Widi. minuman jamunya dasar kombinasi saya apa? yaitu mengkombinasikannya. Selain saya kombinasi dari masing-masing rempahnya, saya juga mengkombinasi bapak ibu dengan susu uhate dengan yogurt, dengan sari kedelai, dengan air kelapa. Bahkan saya juga ada saya kombinasi dengan sparkling atau soda gitu. Nah, terus kemudian apalagi yang saya kombinasi, contoh ya, yang biasa dicampur dengan makanan atau sayuran berlemak atau bersantan. Nah, ini saya pakai campuran ke susu gitu. Jadi atas dasar empiris itu, kemudian atas dasar jurnal penelitian itu saya campur ke dalam minuman susu. cerai, laos, kepala, kunir, ada bintang, kenar, kencur. Ini bisa bapak ibu. ee Karena dia biasa dicampur ke makanan, dicampur sebagai bumbu, akhirnya saya modifikasi ke dalam minuman-minuman susu gitu. Nanti kemudian saya kombinasi dengan apa? Dengan jahe, madu, kunir, temulawak, cengkeh, kenar, Kapulaga, Ugi. Nah, yang tetap diberikan secara original apa? Sambiloto, Brotowali, dengan siri. Itu salah satu contohnya ya. Lanjut, Mbak Widi. Nah. Bagaimana dengan dosisnya? Nah, dosisnya saya tetap bapak ibu, berdasarkan empiris, saya biasa diajarin orang tua saya itu secara empiris ya akhirnya karena saya dari informasi ya tetap harus ditimbang, jangan lupa. Tentuhnya kunyit, mengulawa enur, batang serai itu pasti menggunakan satu ruah jari. Nah, ini Ruah jari saya dengan rusak jari Bapak Ibu 'kan pasti berbeda. Nah, itu akhirnya saya timbang. Ruah jari saya bagaimana, kemudian saya timbang, kemudian saya cocokkan dengan beberapa buku atau jimiah. Nah, perlu dikurangin ya saya kurangin gitu. Oh, ternyata perlu ditambahin, karena maksimalnya sekian. Nah, itu saya tambahin. Satu iris, misalnya jahe itu cuma satu iris, kunci cuma satu iris. Nah itu saya pakai kemudian saya timbang. Kemudian ada satu genggam. Enggaman saya dengan ketenangan Bapak Ibu kan pasti berbeda. Nah, itu kemudian saya timbang, saya contohkan lagi dengan hukum. Ujung sendok teh, contohnya bunga cengkeh, lada, jintan putih, jinten hitam, kelabet. Nah, kemudian dengan ganjil. Nah, ada 'kan juga yang ganjil, ambilnya ganjil saja, gitu. Kayak bunga cengkeh. Itu juga pernah diambil dengan secara ganjil, daun salam, biasanya ngambilnya ibu saya itu ngajari tiga gitu. Akhirnya saya coba pakai tiga saja gitu. daun kening, daun jeruk. Nah itu, itu contohnya Bapak Ibu. Jadi dosisnya saya secara empiris kemudian harus saya timbang, kemudian saya cocokkan dengan beberapa pustaka. Lanjut? Nah, ini proses mengeringnya Bapak Ibu. Jadi proses pengeringan rempah yang untuk obat tradisional, jamu yang kapsul, sirup, dan lain-lain atau fitofarmaka, OHT akan berbeda dengan rempah yang dibuat untuk minuman. Nah, karena saya yang saya tampilkan pertama kali adalah secara organoleptis, apa itu? Warna, rasa, bau. Jadi saya harus mencari itu dulu gitu. Nah akhirnya saya menggunakan apa mesinnya yaitu food dehidrator. Nah, ini yang membuat harga similia nya jadi lebih mahal bapak ibu. Karena foodhidrator ini mengeringkannya, contohnya saja lemon itu bisa sampai sepuluh jam, gitu. Nah, sepuluh jam dengan suhu di bawah lima puluh. Nah, itu sudah lama sekali. Tapi jangan khawatir, hasil simplisi nya bagus, tetap seperti saat dia masih segar. Nah itu, itu yang yang membuat produk-produk itu rempah akhirnya, membuat value yang bagus, ya. Oh, tampilannya cantik, warnanya tetap, rasanya tetap saat masih segar itu penting Bapak Ibu. Itu yang akan membuat orang kita punya value ee Jangan takut dengan harga yang mahal. Kembali lagi kalau kita care kita peduli dengan kesehatan anak bangsa, generasi bangsa, kemudian apa yang kita sam- masukkan ke dalam minuman kita itu benar-benar berkualitas aman. Insya Allah dengan harga yang sesuai dengan value kita, semua akan yakin dan mereka akan beli enggak akan komplain. Itu yang saya dapatkan saat ini. Lanjut. Ini contohnya Bapak Ibu, dari kunir saja, kunir asam saja. em diseduh dengan alat barista kopi yang di tengah itu, kemudian yang di samping-samping itu saya coba dengan susu. UHT kemudian saya sajikan secara dingin, dia bisa misah jadi tiga lapis, begitu ada tekniknya itu Bapak Ibu. Saya dulu belajarnya di beres kopi sampai empat tahun dari kafe ke kafe gitu. Kemudian belajar di rumah sendiri itu satu tahun untuk mendapatkan ee bahan baku yang tepat, rasa yang tepat, basis yang tepat. Kemudian ee di sebelah kanan, ini adalah ee mencoba seperti barista kopi ya, hasil-hasil kopi itu dibentuk dengan love love gitu. Ternyata bisa Bapak Ibu dengan teknik yang ya kita harus rajin belajar ya. Tentunya gitu, jangan capek-capek belajar. Nah, ini akhirnya mengangkat jamu itu keren gitu, jamu itu cantik gitu. Jadi enggak enggak akan takut anak-anak itu minum, generasi-generasi mineral itu minum, ternyata keren juga menarik. Nah, jadi jangan takut Bapak Ibu. jualan minuman jamu. Kita rubah yang mindset biasanya jamu itu image nya dicekokin, dipaksa dan pahit enggak cantik, enggak cakep, kita rubah menjadi minuman yang yang asyik minumnya enggak perlu ditakut-takuti. Lanjut?

judul kursus: Sukses Memulai Cafe Jamu Modern
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Cafe Jamu atau Cafe Rempah Menjamu Dengan Asyik
lesson: Cafe Jamu atau Cafe Rempah Menjamu Dengan Asyik
transkripsi: Ini contoh kafe jamu saya pertama kali berdiri nih. Akhirnya langkah-langkah saya, saya harus buat dalam bentuk kafe gitu. Enggak bisa cuma jualan online saja. Saya pengen mengedukasi karena saya apoteker harus ada komunikasi, informasi dan edukasi. Jadi harus buat kafe. Ada online dan harus ada offline gitu. Entar mereka datang, mereka melihat cara meracinya, cara meluhat membuatnya, melihat bahan bakunya, bisa foto-foto juga, mungkin spot nya kecil, tapi bisa ada spot untuk foto mereka sudah udah suka sekali dan sangat antusias. Lanjut. Nah, ini alasannya kenapa saya buat? Karena ya kembali lagi ya, karena pasarnya banyak sekali milenial ke generasi zenial, jadi harus yang keren, harus Instagramable, harus untuk bekerja itu TETAP asik. Jadi anak sekarang banyak aja yang bekerja secara online ya anak milenial. Jadi mereka carinya kafe yang asik ya buat agak lama sambil minum jamu sambil bekerja, suasananya enak. Nah mereka akan senang terus produknya keren. Bahkan di kafe itu rata-rata pegawainya lebih ramah, dituntut lebih ramah karena namanya sudah kafe kan standarnya sudah profesional gitu. Jadi jangan sampai ee kafe jamu, tapi pegawainya enggak ramah, Mas, sudah enggak akan datang gitu. Sudah namanya jamu, jarang diminati terus pegawainya enggak ramah, jadi enggak asyik. Nah itu yang harus kita rubah, pegawai harus ramah dan tempatnya harus bersih. penting karena kami dari farmasi ya, tempat itu harus bersih. Jangan sampai tempatnya enggak kotor karena saya itu orangnya ee setiap kali ini tolong bersihkan, bersihkan. Saya sendiri juga ikut bersih-bersih. Jadi nggak hanya sekedar nyuruh-nyuruh gitu juga. Jadi TETAP harus sama-sama ikut merasa mengerjakan sesuatu dan mengembangkan. Lanjut, Mbak Widi. Nah, ini contohnya, nah, kafe jam saya pertama kalinya ini pakai kontainer Bapak Ibu dengan ukuran dua koma lima kali dua koma lima ke atasnya dua koma lima. jaman dulu ee tiga tahun yang lalu empat koma lima juta. Nggak tahu sekarang berapa ini bisa dimasukin orang, ya lumayan dengan cara begini, akhirnya nge- branding kemudian tahun depannya saya punya bisa dapat ruko yang bisa buat spot-spot foto meskipun kecil. Lanjut. Nah ini. Jadi saya punya slogan Bapak Ibu. Jangan lupa bapak nanti membuat kafe atau kedai jamu milenial atau apapun namanya yang yang menjangkau pasar, jangan lupa membuat tagline karena saya juga punya tagline tagline saya adalah ada cinta di setiap tegukan jamu. Saya juga punya value yang berbeda, jadi menggunakan alat-alat barista kopi, rpresso, friend Jer itu saya pakai sebagai untuk ee nge- branding. unik ya lebih experience karena anak milenial sekarang suka experience Ini ada contoh video Mbak Widi Monggo. Nah, itu wedang uwuh Bapak Ibu ee yang dimodifikasi dengan susu yang kemudian disajikan dengan alat barista kopi jadi lebih unik, lebih experience Lanjut, Mbak Widi. Nah, ini juga, ini alat-alat yang kami pakai Bapak Ibu. Monggo ini banyak juga dicari, di online juga ada, ini yang sebelah kiri itu cup dengan isi minuman rempahnya. daun kelor serbuk halus dicampur susu. Ini ada video lagi Mbak Widi, monggo. und yang. Nah, itu saya mencoba modifikasi wedang uwuh dengan kelor serbuk. Nah, itu dimodifikasi yang bawah itu wedang uwuh, yang atas itu daun kelor, kemudian diberi susu dengan madu. Nah, untuk madu ini ternyata untuk anak menial enggak terlalu suka kalau isinya cuma madu saja. Jadi saya tuh pernah Bapak Ibu, saya ingin memberikan minuman itu sehat semuanya gitu. Jadi enggak ada bahan tambahan pemanis gitu, enggak ada gula. Kemudian akhirnya saya kasih madu, kemudian saya tes pasar Bapak Ibu, ee sekitar kita dan mahasiswa, saya juga di kampus. Nah, saya coba ternyata semua pada rada komplain gitu. Kokang manis, Mbak Aril, kurang manis Bu Aril, gitu. Gimana cara saya? Akhirnya tetap saya mengedukasi, kalau customer datang ke tempat saya, mau mau madu saja atau mau dikombinasi madu dengan gula cair, atau pakai gula singkong, atau pakai dikombinasi gula singkong dengan gula cair. Nah itu akhirnya timbul di situ ee edukasi itu penting agar bisa nyampe gitu. Karena kalau kita memaksakan ini ternyata enggak nyampe ke ke pasar. Jadi kita tuh enggak boleh dulu menjual dengan cara paksa untuk ke anak sekarang. Kita berikan dulu yang cantik-cantik yang bagus-bagus, kemudian begitu kita masuk ke dalam mereka, kita edukasi pelan-pelan. Akhirnya mereka akan sadar gitu, benar dengan kesehatan gitu. Itu cara cara saya untuk marketing strategi saya untuk marketing pelan-pelan mengenalkan minuman jamu. Jadi meskipun original yang minuman jamu kok kolonial, akhirnya mereka bagi yang suka beras kendur, kunir asem, cahe lemon, bunga telang original, rosella original itu mereka akhirnya suka. Lanjut, Mbak Widi. Nah, ini, saya juga ada kolaborasi dengan rumah sakit ya. Ini juga punyanya rumah sakit Para Medika. Ini saya pingin orang itu datang ke rumah sakit itu tetap bisa memanjakan dirinya dan merubah ini kalau rumah sakit bukan hanya untuk tempat orang sakit. Jadi ee keluarganya bisa duduk-duduk dengan nyantai dengan produk-produk yang sehat. Akhirnya ber- berkolaborasilah di rumah sakit ada kafe dengan minuman rempah yang sehat. Ini, ini contoh kafe kami di rumah sakit dengan contoh SDM saya. Ya, ini yang di cup ini adalah wedang uwuh dengan campur suhu. Ada video Nah, itu salah satu contohnya ya. Jadi meskipun di rumah sakit, kami bisa beredukasi tentang rempah, budaya minum jamu, budaya preventif, jadi mencegah lebih baik dibandingan mengobati, bahkan kami juga melakukan jualan online ya, lewat Grab Food GoFood di rumah sakit juga ada. Jadi mereka yang awalnya enggak tahu, oh bisa ya Mbak Ariel, dicampur ini ya lebih aman. Oh, yang ini kenapa enggak dicampur? Karena ini enggak boleh, enggak boleh. Nah, jadi mereka akhirnya belajar dan akhirnya juga sempat anak-anak yang Yoho ini mama papa saya pernah buat ini seperti ini. Tapi kok rasanya lebih enak punyanya ini. Nah, itu ada seperti itu ya. Kembali lagi cara mengolah Rempahnya tadi, kalau kita mengolahnya dengan tepat, mengambilnya dengan tepat dari petani yang tepat, itu akan menghasilkan rempah yang enak juga rasanya. Lanjut. Nah, ini juga ee ini produk saya sendiri, kalau jamu ini yang sebelahnya ada produknya rumah sakit. Jadi kami itu mencoba memadukan dengan alat di laboratorium packer-packer dengan alat kopi untuk meracik minuman jamu. Ini ada videonya Mbak Wiki membo- memotivasi. rempah kunir yang diseduh, kemudian rempah bunga yang diseduh, kemudian kami kombinasi. Coba kami kombinasi dengan sparkling. Nah itu akhirnya rasanya lebih lebih oke. ee tapi tetap sehat gitu meskipun ditambah sparkling kami perhatikan bahan bahan tambahannya, kemudian kami perhatikan dosisnya, kemudian kami perhatikan rasanya, karena enggak semua sparkling itu enak diminum. Jadi kita harus pilih-pilih bahan baku yang tepat, gitu. Jadi jangan sampai kita beli yang bahan baku yang murah, enggak berkualitas, kemudian kita jual kita menge- branding nya dengan minuman sehat, ternyata ee hasilnya enggak nyaman, ditenggorokan. Nah, aromanya juga enak. Nah, akhirnya akhirnya customer bisa enggak balik. Ya, itu mempertimbangkan bahan baku meskipun yang bahan tambahan kita harus harus menjadi em pembeli yang bijak bahan baku mana yang aman. Jadi saya tuh mencoba bahan baku pun saya coba satu-satu, Bapak Ibu mulai madu, soda, atau sparkir, saya coba satu-satu dan semua merek. Bahkan gula pasir pun saya coba mana yang aman. Setiap saya beli itu, gula pasirnya stabil, ya kan? Rata-rata gula pasir yang datang itu kadang-kadang warnanya enggak stabil. Jadi akhirnya saya harus pilih-pilih jangan sampai akan mengganggu tampilan di produk-produk yang sudah dijual. Lanjut, Mbak Widi. Nah, jangan lupa Bapak Ibu, ini penting sekali ya. ee Ini yang paling utama ini, sosial media, jadi jangan lupa. Jadi meskipun kita ini kaum-kaum kolonial gitu, sosial media ini penting Bapak Ibu. Saya pun sampai belajar bagaimana caranya buat konten. Buat video, buat ee foto yang angle nya pas yang menarik, yang gambarnya warnanya enggak tipu-tipu gitu. Jangan sampai kita tipu-tipu ya. Bapak Ibu. Difoto di Instagram warnanya cantik cantik, tapi begitu kita datang, kita enggak bisa men- menyuguhkan atau memberikan yang warnanya cantik. Wah itu jangan sampai nanti. customer akan komplain, netizen itu komplain. Karena netizen itu kok sudah komplain, aduh jahat sekali bisa sampai sosial media tahu semua, se-Indonesia Raya tahu semua. Jadi kita hati-hati benar-benar. Jadi berikan yang sesuai dengan amanah itu penting. Karena rata-rata sekarang semu- semua menggunakan sosial media dan rata-rata difoto gitu. Jadi kita harus memberikan yang sesuai dengan apa yang kita miliki, value yang kita miliki. Alasannya apa? Kan saya pakai ee sosial media. Pertama pasti hemat biaya ya Bapak Ibu, saya enggak perlu bikin brosur, saya enggak perlu jalan-jalan ke mana-mana untuk promosi gitu. Jadi dengan adanya sosial media jadi lebih hemat. Kemudian cepat menggapai customer di luar daerah, di luar pulau gitu. Makanya sampai kemarin ada yang datang dari Papua itu bagi saya sangat ya Allah ada yang datang gitu dengan melihat dari Youtube, saya juga kaget gitu. Mereka WA saya lihat Youtube-nya love jamu gitu. Ternyata ada begini saya mau belajar mereka datang ramai-ramai itu. itu sangat ee buat saya ee ee berkah ya. Bah juga pentingnya sosial media, sampai ada yang tahu gitu. Kemudian komunikasi jadi lebih lancar gitu. Karena saya orang saya pengen komunikasi enggak hanya tangkap muka atau ketemu langsung, saya bisa komunikasi lewat sosial media. Kemudian branding nya lebih-lebih kekinian, karena anak generasi milenial dengan zenial itu lebih modern, kita harus nge- branding lebih modern. Kalau kita nge- branding nya dengan ee yang biasa ya, brosur itu. Anak menial enggak akan suka, generasi menial enggak akan suka. Dia lebih suka nge- branding lewat sosial media, gitu. Apalagi mereka sudah ngomongin berbicara tentang FYP. Mereka lebih lebih paham dibandingkan kita gitu. Jadi ayo kita harus belajar nge- branding itu bagaimana gitu. Selain nge-branding produk kita, kafe jamu kita, kita harus nge-branding diri kita. Bapak ibu, jangan sampai kita hanya buka geraii, buka toko jamu, kemudian sudah ditunggu sampai orang datang kan bisa bapak ibu gitu. ee kita harus nge- branding di diri kita dulu, kemudian kita nge- branding product kita, kemudian kita foto-foto, jangan menunggu orang beli baru kita foto gitu. Apapun kita foto bisa, gitu. Hanya ee di- di toko kita kita foto, buku-buku yang kita punya kita foto, kita bikin foto produk-produknya gitu, kita itu penting sekali. Kemudian bikin video-video cara merati, itu kita penting sekali bikin. nge- branding itu, apapun bisa kita lakukan gitu. Yang penting jangan capek bapak Ibu membuat konten di sosial media. em i- i- i- kita buat target gitu, misalnya satu hari satu kali kita posting buat video, karena saya sendiri juga gitu. Saya enggak bisa satu hari tuh nge posting tiga video atau tiga konten itu saya enggak bisa. Tapi saya target satu hari satu story satu hari satu feed nanti di Youtube satu minggu satu kali. Nah itu saya buat begitu karena sosial media ini masih saya gegarap sendiri. Saya belum serahkan semua ke SDM saya karena ee ternyata mencari SDM yang memang benar-benar passion nya di jamu itu enggak gampang bapak ibu, apalagi ini jamu gitu ya. Kalau kopi mereka sudah keren gitu, image nya sudah keren gitu, tapi kok sudah jamu, itu nge- branding nya sangat susah. Jadi kita sendiri, penjual, pemilik ini harus nge- branding sendiri. Itu penting ya, Bapak Ibu. Jangan diam saja nanti ee khawatirnya nanti kalau Bapak Ibu diam saja sudah membuat kafe jamu atau jamu dengan, mohon maaf dengan biaya yang agak mahal, ternyata Bapak Ibu nge- branding terus enggak laku, Bapak Ibu komplain gitu. Nah, itu yang salah sebetulnya bukan bukan sosial medianya atau bukan produknya gitu. Tapi yang salah adalah kita sendiri, karena kita enggak nge- branding melalui sosial media. Itu Bapak Ibu. Jadi kemana-mana jangan malu, jangan takut kita buat story gitu, buat story yang afirmasi positif ya Bapak Ibu, gitu. Itu penting gitu. Jadi kita buat story saja. Akan cuma ada yang lihat, ada yang komen, cuman cantik, keran ya gitu. Kita sudah senang gitu. Kita kali lagi baru mereka beli, mereka datang gitu. Itu langkah-langkah saya dengan sosial media. Dan alhamdulillah sampai empat tahun ini responnya sangat bagus. Tapi kembali lagi jangan lupa kita harus memegang teguh value. ee Lanjut, Mbak Widi. Nah ini adalah sosial media saya, Bapak Ibu. monggo di follow ada yang temu rempah, ada yang temu rempah Ngawi, ada temu Kudus. Kemudian ada Facebooknya, kemudian ada Youtube-nya, ada nomor WA saya. Monggo bisa saling menyimpan kontak, saling memfollow kita sama-sama menyebarkan kebaikan dengan budaya hidup sehat, mengurangi angka penyakit diabet, penyakit stamping yang sudah mulai di tingkat-tingkat anak kecil ya. Kita mulai galakkan di minuman-minuman jamu yang ada yang kolonial disajikan dengan milenial, kemudian ada yang milenial disajikan dengan yang di- Nah, ini sosial media saya. Nanti saya enggak lupa nih Bapak Ibu, siapa yang sudah mem- follow saya pertama kali nih saya kasih hadiah ini. Boleh Mbak Widi ya, saya kasih hadiahoor ini. Boleh boleh. Terima kasih Mbak Widi mungkin tiga orang, tiga peserta ini yang sudah mem follow saya, nanti akan saya follow balik nanti saya kasih hadiah tentang love jamu. Lanjut, Mbak Witi. Nah, ini yang terakhir Bapak Ibu, kesimpulan dari materi saya terak- dari awal sampai akhir. Semoga enggak bosen ya Bapak Ibu soalnya lama sekali ini. ee Kesimpulannya saya adalah ee jangan lupa bisnis itu harus menyesuaikan kebutuhan pasar. Jangan cuma mikir viral gitu, harus viral gitu ya, jangan. Karena saya pernah belajar pakar-pakar branding yang sudah membesarkan em Nestle, Indofood itu memang kita harus punya usaha itu yang sudah dikenal secara empiris. Itu penting ya. Misalnya mengolah tahu menjadi minuman ee makanan yang perah yang milenial, mengolah tempe menjadi milenial. Kemarin saya hampir belajar ini sudah belajar mengolah tempe, membuat tempe dengan cara yang lebih modern, enggak harus dibungkus-bungkus ke kaki. Kemudian sudah dicetak dengan cetakan yang lucu-lucu, bintang-bintang, Hello Kitty, gitu-gitu bisa ternyata bapak ibu. Tapi ee kembali lagi biaya pelatihan juga mahal, gitu. Kemudian bisnis kesehatan menurut saya sampai ee dari dulu sampai sekarang masih tetap jalan, karena ini penting membuat negara kita untuk tetap maju ya Bapak Ibu. ee Jangan hanya untuk mengambil cuan gitu menurut saya. Memang cuannya enggak banyak ini, KKafe jamu, tapi ee kalau kita budaya hidup sehatnya bagus, kemudian masyarakatnya juga banyak yang sehat, kemudian budayanya semakin meningkat akan kembali ke kita. Usaha kita akan TETAP JALAN EKONOMI JUGA TETAP JALAN Kemudian kebiasaan masyarakat Indonesia. Nah ini kebiasaan ya, budaya itu yang harus kita gali. Jangan sampai kebiasaan-kebiasaan itu dari jaman nenek moyang, zaman Belanda yang sudah pernah dijajah untuk merebut rempah-rempah kita, kita tinggalkan dengan zaman milenial atau senial ini. Kita harus tetap bisnis sesuai dengan kebiasaan masyarakat Indonesia. sesuai dengan passion kita, bapak ibu itu penting mungkin ada yang passion nya langsung menjual gitu belum bisa mengolahnya. Mungkin dari petani-petani di sini ada yang bisa mengolah si Bia dengan baik. Ini tadi saya tahu ada yang dari SPT dari Pak Agus, yang dari Jombang ini sudah menjadi petani yang sudah kompeten membuat serisnya lebih bagus. Ada dari Sangkuriang. Ayo kita berkolaborasi karena ada yang sudah passionnya menjual saja. Bisa saja itu kita bisnisnya sesuai dengan passion nya masing-masing terus yang Berikutnya jangan lupa regulasi karena kita jualannya dalam minuman jamu, jadi tetap harus berdiri di bawah regulasi. yang terakhir jangan lupa value harus kita kali. Jangan jangan hanya ikut-ikutan gitu, tapi kita nggak punya value nanti misalnya nih mohon maaf ada yang mendirikan kafe jamu. Kemudian ada yang nanya ini apa ini bedanya jamu dengan yang ini gitu. ternyata bapak atau ibu nggak bisa menceritakan value nya di mana itu jangan sampai kita harus punya value. Saya yakin bapak ibu itu hebat-hebat karena punya kompetennya masing-masing pasti bisa menggali value dari produknya masing-masing. dan branding itu penting. Jangan lupa setiap hari kita harus nge- branding gitu. Bila perlu modalnya ada bisa meng- hire orang lain yang benar-benar fokus di branding Itu Bapak Ibu, kesimpulan saya yang terakhir, Semoga manfaat. Lanjut, Mbak Budi. Nah, baik, terima kasih banyak. ee materi saya sudah selesai, semoga termotivasi, semoga menginspirasi, menjadi pe- pebisnis di minuman-minuman kesehatan, dan semoga bisa menjamurkan budaya minum jamu dan M- mengajak GENERASI-GENERASI yang akan datang TETAP HIDUP SEHAT. Terima kasih Rubus dan terima kasih Bapak Ibu. Semoga bermanfaat dan mohon maaf jika ada kurang-kurangnya.

judul kursus: Sukses Memulai Cafe Jamu Modern
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Cafe Jamu atau Cafe Rempah Menjamu Dengan Asyik
lesson: Assignment
transkripsi: Ini contoh kafe jamu saya pertama kali berdiri nih. Akhirnya langkah-langkah saya, saya harus buat dalam bentuk kafe gitu. Enggak bisa cuma jualan online saja. Saya pengen mengedukasi karena saya apoteker harus ada komunikasi, informasi dan edukasi. Jadi harus buat kafe. Ada online dan harus ada offline gitu. Entar mereka datang, mereka melihat cara meracinya, cara meluhat membuatnya, melihat bahan bakunya, bisa foto-foto juga, mungkin spot nya kecil, tapi bisa ada spot untuk foto mereka sudah udah suka sekali dan sangat antusias. Lanjut. Nah, ini alasannya kenapa saya buat? Karena ya kembali lagi ya, karena pasarnya banyak sekali milenial ke generasi zenial, jadi harus yang keren, harus Instagramable, harus untuk bekerja itu TETAP asik. Jadi anak sekarang banyak aja yang bekerja secara online ya anak milenial. Jadi mereka carinya kafe yang asik ya buat agak lama sambil minum jamu sambil bekerja, suasananya enak. Nah mereka akan senang terus produknya keren. Bahkan di kafe itu rata-rata pegawainya lebih ramah, dituntut lebih ramah karena namanya sudah kafe kan standarnya sudah profesional gitu. Jadi jangan sampai ee kafe jamu, tapi pegawainya enggak ramah, Mas, sudah enggak akan datang gitu. Sudah namanya jamu, jarang diminati terus pegawainya enggak ramah, jadi enggak asyik. Nah itu yang harus kita rubah, pegawai harus ramah dan tempatnya harus bersih. penting karena kami dari farmasi ya, tempat itu harus bersih. Jangan sampai tempatnya enggak kotor karena saya itu orangnya ee setiap kali ini tolong bersihkan, bersihkan. Saya sendiri juga ikut bersih-bersih. Jadi nggak hanya sekedar nyuruh-nyuruh gitu juga. Jadi TETAP harus sama-sama ikut merasa mengerjakan sesuatu dan mengembangkan. Lanjut, Mbak Widi. Nah, ini contohnya, nah, kafe jam saya pertama kalinya ini pakai kontainer Bapak Ibu dengan ukuran dua koma lima kali dua koma lima ke atasnya dua koma lima. jaman dulu ee tiga tahun yang lalu empat koma lima juta. Nggak tahu sekarang berapa ini bisa dimasukin orang, ya lumayan dengan cara begini, akhirnya nge- branding kemudian tahun depannya saya punya bisa dapat ruko yang bisa buat spot-spot foto meskipun kecil. Lanjut. Nah ini. Jadi saya punya slogan Bapak Ibu. Jangan lupa bapak nanti membuat kafe atau kedai jamu milenial atau apapun namanya yang yang menjangkau pasar, jangan lupa membuat tagline karena saya juga punya tagline tagline saya adalah ada cinta di setiap tegukan jamu. Saya juga punya value yang berbeda, jadi menggunakan alat-alat barista kopi, rpresso, friend Jer itu saya pakai sebagai untuk ee nge- branding. unik ya lebih experience karena anak milenial sekarang suka experience Ini ada contoh video Mbak Widi Monggo. Nah, itu wedang uwuh Bapak Ibu ee yang dimodifikasi dengan susu yang kemudian disajikan dengan alat barista kopi jadi lebih unik, lebih experience Lanjut, Mbak Widi. Nah, ini juga, ini alat-alat yang kami pakai Bapak Ibu. Monggo ini banyak juga dicari, di online juga ada, ini yang sebelah kiri itu cup dengan isi minuman rempahnya. daun kelor serbuk halus dicampur susu. Ini ada video lagi Mbak Widi, monggo. und yang. Nah, itu saya mencoba modifikasi wedang uwuh dengan kelor serbuk. Nah, itu dimodifikasi yang bawah itu wedang uwuh, yang atas itu daun kelor, kemudian diberi susu dengan madu. Nah, untuk madu ini ternyata untuk anak menial enggak terlalu suka kalau isinya cuma madu saja. Jadi saya tuh pernah Bapak Ibu, saya ingin memberikan minuman itu sehat semuanya gitu. Jadi enggak ada bahan tambahan pemanis gitu, enggak ada gula. Kemudian akhirnya saya kasih madu, kemudian saya tes pasar Bapak Ibu, ee sekitar kita dan mahasiswa, saya juga di kampus. Nah, saya coba ternyata semua pada rada komplain gitu. Kokang manis, Mbak Aril, kurang manis Bu Aril, gitu. Gimana cara saya? Akhirnya tetap saya mengedukasi, kalau customer datang ke tempat saya, mau mau madu saja atau mau dikombinasi madu dengan gula cair, atau pakai gula singkong, atau pakai dikombinasi gula singkong dengan gula cair. Nah itu akhirnya timbul di situ ee edukasi itu penting agar bisa nyampe gitu. Karena kalau kita memaksakan ini ternyata enggak nyampe ke ke pasar. Jadi kita tuh enggak boleh dulu menjual dengan cara paksa untuk ke anak sekarang. Kita berikan dulu yang cantik-cantik yang bagus-bagus, kemudian begitu kita masuk ke dalam mereka, kita edukasi pelan-pelan. Akhirnya mereka akan sadar gitu, benar dengan kesehatan gitu. Itu cara cara saya untuk marketing strategi saya untuk marketing pelan-pelan mengenalkan minuman jamu. Jadi meskipun original yang minuman jamu kok kolonial, akhirnya mereka bagi yang suka beras kendur, kunir asem, cahe lemon, bunga telang original, rosella original itu mereka akhirnya suka. Lanjut, Mbak Widi. Nah, ini, saya juga ada kolaborasi dengan rumah sakit ya. Ini juga punyanya rumah sakit Para Medika. Ini saya pingin orang itu datang ke rumah sakit itu tetap bisa memanjakan dirinya dan merubah ini kalau rumah sakit bukan hanya untuk tempat orang sakit. Jadi ee keluarganya bisa duduk-duduk dengan nyantai dengan produk-produk yang sehat. Akhirnya ber- berkolaborasilah di rumah sakit ada kafe dengan minuman rempah yang sehat. Ini, ini contoh kafe kami di rumah sakit dengan contoh SDM saya. Ya, ini yang di cup ini adalah wedang uwuh dengan campur suhu. Ada video Nah, itu salah satu contohnya ya. Jadi meskipun di rumah sakit, kami bisa beredukasi tentang rempah, budaya minum jamu, budaya preventif, jadi mencegah lebih baik dibandingan mengobati, bahkan kami juga melakukan jualan online ya, lewat Grab Food GoFood di rumah sakit juga ada. Jadi mereka yang awalnya enggak tahu, oh bisa ya Mbak Ariel, dicampur ini ya lebih aman. Oh, yang ini kenapa enggak dicampur? Karena ini enggak boleh, enggak boleh. Nah, jadi mereka akhirnya belajar dan akhirnya juga sempat anak-anak yang Yoho ini mama papa saya pernah buat ini seperti ini. Tapi kok rasanya lebih enak punyanya ini. Nah, itu ada seperti itu ya. Kembali lagi cara mengolah Rempahnya tadi, kalau kita mengolahnya dengan tepat, mengambilnya dengan tepat dari petani yang tepat, itu akan menghasilkan rempah yang enak juga rasanya. Lanjut. Nah, ini juga ee ini produk saya sendiri, kalau jamu ini yang sebelahnya ada produknya rumah sakit. Jadi kami itu mencoba memadukan dengan alat di laboratorium packer-packer dengan alat kopi untuk meracik minuman jamu. Ini ada videonya Mbak Wiki membo- memotivasi. rempah kunir yang diseduh, kemudian rempah bunga yang diseduh, kemudian kami kombinasi. Coba kami kombinasi dengan sparkling. Nah itu akhirnya rasanya lebih lebih oke. ee tapi tetap sehat gitu meskipun ditambah sparkling kami perhatikan bahan bahan tambahannya, kemudian kami perhatikan dosisnya, kemudian kami perhatikan rasanya, karena enggak semua sparkling itu enak diminum. Jadi kita harus pilih-pilih bahan baku yang tepat, gitu. Jadi jangan sampai kita beli yang bahan baku yang murah, enggak berkualitas, kemudian kita jual kita menge- branding nya dengan minuman sehat, ternyata ee hasilnya enggak nyaman, ditenggorokan. Nah, aromanya juga enak. Nah, akhirnya akhirnya customer bisa enggak balik. Ya, itu mempertimbangkan bahan baku meskipun yang bahan tambahan kita harus harus menjadi em pembeli yang bijak bahan baku mana yang aman. Jadi saya tuh mencoba bahan baku pun saya coba satu-satu, Bapak Ibu mulai madu, soda, atau sparkir, saya coba satu-satu dan semua merek. Bahkan gula pasir pun saya coba mana yang aman. Setiap saya beli itu, gula pasirnya stabil, ya kan? Rata-rata gula pasir yang datang itu kadang-kadang warnanya enggak stabil. Jadi akhirnya saya harus pilih-pilih jangan sampai akan mengganggu tampilan di produk-produk yang sudah dijual. Lanjut, Mbak Widi. Nah, jangan lupa Bapak Ibu, ini penting sekali ya. ee Ini yang paling utama ini, sosial media, jadi jangan lupa. Jadi meskipun kita ini kaum-kaum kolonial gitu, sosial media ini penting Bapak Ibu. Saya pun sampai belajar bagaimana caranya buat konten. Buat video, buat ee foto yang angle nya pas yang menarik, yang gambarnya warnanya enggak tipu-tipu gitu. Jangan sampai kita tipu-tipu ya. Bapak Ibu. Difoto di Instagram warnanya cantik cantik, tapi begitu kita datang, kita enggak bisa men- menyuguhkan atau memberikan yang warnanya cantik. Wah itu jangan sampai nanti. customer akan komplain, netizen itu komplain. Karena netizen itu kok sudah komplain, aduh jahat sekali bisa sampai sosial media tahu semua, se-Indonesia Raya tahu semua. Jadi kita hati-hati benar-benar. Jadi berikan yang sesuai dengan amanah itu penting. Karena rata-rata sekarang semu- semua menggunakan sosial media dan rata-rata difoto gitu. Jadi kita harus memberikan yang sesuai dengan apa yang kita miliki, value yang kita miliki. Alasannya apa? Kan saya pakai ee sosial media. Pertama pasti hemat biaya ya Bapak Ibu, saya enggak perlu bikin brosur, saya enggak perlu jalan-jalan ke mana-mana untuk promosi gitu. Jadi dengan adanya sosial media jadi lebih hemat. Kemudian cepat menggapai customer di luar daerah, di luar pulau gitu. Makanya sampai kemarin ada yang datang dari Papua itu bagi saya sangat ya Allah ada yang datang gitu dengan melihat dari Youtube, saya juga kaget gitu. Mereka WA saya lihat Youtube-nya love jamu gitu. Ternyata ada begini saya mau belajar mereka datang ramai-ramai itu. itu sangat ee buat saya ee ee berkah ya. Bah juga pentingnya sosial media, sampai ada yang tahu gitu. Kemudian komunikasi jadi lebih lancar gitu. Karena saya orang saya pengen komunikasi enggak hanya tangkap muka atau ketemu langsung, saya bisa komunikasi lewat sosial media. Kemudian branding nya lebih-lebih kekinian, karena anak generasi milenial dengan zenial itu lebih modern, kita harus nge- branding lebih modern. Kalau kita nge- branding nya dengan ee yang biasa ya, brosur itu. Anak menial enggak akan suka, generasi menial enggak akan suka. Dia lebih suka nge- branding lewat sosial media, gitu. Apalagi mereka sudah ngomongin berbicara tentang FYP. Mereka lebih lebih paham dibandingkan kita gitu. Jadi ayo kita harus belajar nge- branding itu bagaimana gitu. Selain nge-branding produk kita, kafe jamu kita, kita harus nge-branding diri kita. Bapak ibu, jangan sampai kita hanya buka geraii, buka toko jamu, kemudian sudah ditunggu sampai orang datang kan bisa bapak ibu gitu. ee kita harus nge- branding di diri kita dulu, kemudian kita nge- branding product kita, kemudian kita foto-foto, jangan menunggu orang beli baru kita foto gitu. Apapun kita foto bisa, gitu. Hanya ee di- di toko kita kita foto, buku-buku yang kita punya kita foto, kita bikin foto produk-produknya gitu, kita itu penting sekali. Kemudian bikin video-video cara merati, itu kita penting sekali bikin. nge- branding itu, apapun bisa kita lakukan gitu. Yang penting jangan capek bapak Ibu membuat konten di sosial media. em i- i- i- kita buat target gitu, misalnya satu hari satu kali kita posting buat video, karena saya sendiri juga gitu. Saya enggak bisa satu hari tuh nge posting tiga video atau tiga konten itu saya enggak bisa. Tapi saya target satu hari satu story satu hari satu feed nanti di Youtube satu minggu satu kali. Nah itu saya buat begitu karena sosial media ini masih saya gegarap sendiri. Saya belum serahkan semua ke SDM saya karena ee ternyata mencari SDM yang memang benar-benar passion nya di jamu itu enggak gampang bapak ibu, apalagi ini jamu gitu ya. Kalau kopi mereka sudah keren gitu, image nya sudah keren gitu, tapi kok sudah jamu, itu nge- branding nya sangat susah. Jadi kita sendiri, penjual, pemilik ini harus nge- branding sendiri. Itu penting ya, Bapak Ibu. Jangan diam saja nanti ee khawatirnya nanti kalau Bapak Ibu diam saja sudah membuat kafe jamu atau jamu dengan, mohon maaf dengan biaya yang agak mahal, ternyata Bapak Ibu nge- branding terus enggak laku, Bapak Ibu komplain gitu. Nah, itu yang salah sebetulnya bukan bukan sosial medianya atau bukan produknya gitu. Tapi yang salah adalah kita sendiri, karena kita enggak nge- branding melalui sosial media. Itu Bapak Ibu. Jadi kemana-mana jangan malu, jangan takut kita buat story gitu, buat story yang afirmasi positif ya Bapak Ibu, gitu. Itu penting gitu. Jadi kita buat story saja. Akan cuma ada yang lihat, ada yang komen, cuman cantik, keran ya gitu. Kita sudah senang gitu. Kita kali lagi baru mereka beli, mereka datang gitu. Itu langkah-langkah saya dengan sosial media. Dan alhamdulillah sampai empat tahun ini responnya sangat bagus. Tapi kembali lagi jangan lupa kita harus memegang teguh value. ee Lanjut, Mbak Widi. Nah ini adalah sosial media saya, Bapak Ibu. monggo di follow ada yang temu rempah, ada yang temu rempah Ngawi, ada temu Kudus. Kemudian ada Facebooknya, kemudian ada Youtube-nya, ada nomor WA saya. Monggo bisa saling menyimpan kontak, saling memfollow kita sama-sama menyebarkan kebaikan dengan budaya hidup sehat, mengurangi angka penyakit diabet, penyakit stamping yang sudah mulai di tingkat-tingkat anak kecil ya. Kita mulai galakkan di minuman-minuman jamu yang ada yang kolonial disajikan dengan milenial, kemudian ada yang milenial disajikan dengan yang di- Nah, ini sosial media saya. Nanti saya enggak lupa nih Bapak Ibu, siapa yang sudah mem- follow saya pertama kali nih saya kasih hadiah ini. Boleh Mbak Widi ya, saya kasih hadiahoor ini. Boleh boleh. Terima kasih Mbak Widi mungkin tiga orang, tiga peserta ini yang sudah mem follow saya, nanti akan saya follow balik nanti saya kasih hadiah tentang love jamu. Lanjut, Mbak Witi. Nah, ini yang terakhir Bapak Ibu, kesimpulan dari materi saya terak- dari awal sampai akhir. Semoga enggak bosen ya Bapak Ibu soalnya lama sekali ini. ee Kesimpulannya saya adalah ee jangan lupa bisnis itu harus menyesuaikan kebutuhan pasar. Jangan cuma mikir viral gitu, harus viral gitu ya, jangan. Karena saya pernah belajar pakar-pakar branding yang sudah membesarkan em Nestle, Indofood itu memang kita harus punya usaha itu yang sudah dikenal secara empiris. Itu penting ya. Misalnya mengolah tahu menjadi minuman ee makanan yang perah yang milenial, mengolah tempe menjadi milenial. Kemarin saya hampir belajar ini sudah belajar mengolah tempe, membuat tempe dengan cara yang lebih modern, enggak harus dibungkus-bungkus ke kaki. Kemudian sudah dicetak dengan cetakan yang lucu-lucu, bintang-bintang, Hello Kitty, gitu-gitu bisa ternyata bapak ibu. Tapi ee kembali lagi biaya pelatihan juga mahal, gitu. Kemudian bisnis kesehatan menurut saya sampai ee dari dulu sampai sekarang masih tetap jalan, karena ini penting membuat negara kita untuk tetap maju ya Bapak Ibu. ee Jangan hanya untuk mengambil cuan gitu menurut saya. Memang cuannya enggak banyak ini, KKafe jamu, tapi ee kalau kita budaya hidup sehatnya bagus, kemudian masyarakatnya juga banyak yang sehat, kemudian budayanya semakin meningkat akan kembali ke kita. Usaha kita akan TETAP JALAN EKONOMI JUGA TETAP JALAN Kemudian kebiasaan masyarakat Indonesia. Nah ini kebiasaan ya, budaya itu yang harus kita gali. Jangan sampai kebiasaan-kebiasaan itu dari jaman nenek moyang, zaman Belanda yang sudah pernah dijajah untuk merebut rempah-rempah kita, kita tinggalkan dengan zaman milenial atau senial ini. Kita harus tetap bisnis sesuai dengan kebiasaan masyarakat Indonesia. sesuai dengan passion kita, bapak ibu itu penting mungkin ada yang passion nya langsung menjual gitu belum bisa mengolahnya. Mungkin dari petani-petani di sini ada yang bisa mengolah si Bia dengan baik. Ini tadi saya tahu ada yang dari SPT dari Pak Agus, yang dari Jombang ini sudah menjadi petani yang sudah kompeten membuat serisnya lebih bagus. Ada dari Sangkuriang. Ayo kita berkolaborasi karena ada yang sudah passionnya menjual saja. Bisa saja itu kita bisnisnya sesuai dengan passion nya masing-masing terus yang Berikutnya jangan lupa regulasi karena kita jualannya dalam minuman jamu, jadi tetap harus berdiri di bawah regulasi. yang terakhir jangan lupa value harus kita kali. Jangan jangan hanya ikut-ikutan gitu, tapi kita nggak punya value nanti misalnya nih mohon maaf ada yang mendirikan kafe jamu. Kemudian ada yang nanya ini apa ini bedanya jamu dengan yang ini gitu. ternyata bapak atau ibu nggak bisa menceritakan value nya di mana itu jangan sampai kita harus punya value. Saya yakin bapak ibu itu hebat-hebat karena punya kompetennya masing-masing pasti bisa menggali value dari produknya masing-masing. dan branding itu penting. Jangan lupa setiap hari kita harus nge- branding gitu. Bila perlu modalnya ada bisa meng- hire orang lain yang benar-benar fokus di branding Itu Bapak Ibu, kesimpulan saya yang terakhir, Semoga manfaat. Lanjut, Mbak Budi. Nah, baik, terima kasih banyak. ee materi saya sudah selesai, semoga termotivasi, semoga menginspirasi, menjadi pe- pebisnis di minuman-minuman kesehatan, dan semoga bisa menjamurkan budaya minum jamu dan M- mengajak GENERASI-GENERASI yang akan datang TETAP HIDUP SEHAT. Terima kasih Rubus dan terima kasih Bapak Ibu. Semoga bermanfaat dan mohon maaf jika ada kurang-kurangnya.
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lesson: Sesi Tanya Jawab
transkripsi: pakem bapak pasti ada karena saya menggunakan jamu-jamu secara empiris. Jadi jamu-jamu yang sudah dikenal secara empiris, pakemnya pasti ada bapak Munir asem, pakemnya ini, beras kencur, pakemnya ini, jahe lemon, pakemnya ini kemudian ada kunir, jahe, sere, pakemnya ini itu ada. Nah, kalau bapak mau mengkombinasi dengan rempah-rempah yang lain. Nah, bapak harus banyak belajar nih di ilmu farmasi. Nggak bisa hanya se pertemuan sekali, dua kali, dua tiga kali. Ini mungkin ada mbak yang dari Dayang Sumbi ini, yang ini. Jadi meracik jamu itu kita harus belajar tentang sinergis dengan antagonis Bapak. Jadi mana yang bisa dicampur, mana yang enggak bisa dicampur, itu penting. itu aku punya bapak. Kalau secara empiris bapak karena belum paham minuman jamu yang baru-baru ya buatlah minuman jamu yang empiris saja, asam, beras kencur, cahaya lemon itu saja ringan, kemudian baru dimodifikasi. Wang uwu, bandrek, nah itu monggo itu dimodifikasi. Tapi kalau yang minuman jamu yang baru-baru dan bapak belum paham pakemnya, ya monggo belajar dulu, karena supaya aman jamunya. Jadi jangan iseng-iseng mencampur-campur nanti akhirnya salah dan mohon maaf nanti bapak akhirnya komplain ke saya nih, saya belajar dari Mbak Aril nih. Wah, itu yang bahaya gitu. Jadi, Kita sendiri harus paham tentang tanaman ini. Kalau kita enggak paham, jangan sampai kita mencampur-campur. Jadi rata-rata rempah yang saya gunakan di pabrik jamu saya atau di kafe jamu saya, saya sudah mencobanya masing-masing, kemudian saya kombinasi di tubuh saya itu gimana reaksinya, saya sudah mencobanya. Jadi begitu saya nyaman. reaksinya baru saya jual karena saya bisa story telling. Jangan sampai saya reaksinya di badan saya enggak nyaman. Kemudian saya jual, saya tanya orang, Mbak Aril suka nggak suka, karena enggak enak rasanya pahit gini-gini. Wah ya enggak laku nanti Mbak Aril nggak suka kok dijual gitu. Itu penting, Pak. Jadi TETAP aja. Itu besar enggak, Bu, ya? Bisa, komposisi ada di beberapa literatur, Pak. Mungkin Bapak mau ee mengulik lewat buku, obat tradisional, bahan alamnya, bahanuk atau jenis kesehatan bisa Pak. Banyak itu di Google, di- dikulik di situ bisa. Mbak Theresia. Ini pertanyaan yang selalu saya ditanya SETIAP kali saya jadi nafsu ini aman atau tidak. Nah, Mbak Widi Mbak Theresia. Kebetulan saya dari orang kesehatan. Jadi apapun saya raci, saya menggunakan literatur. Jadi enggak enggak asal mencampur gitu ya. Harus ada pakemnya tadi kata Pak Yil tadi itu benar. Jadi saya menggunakan berdasarkan literatur-literatur dan buku-buku. Dan meskipun dicampur susu UHT atau susu sapi, susu kambing, itu semuanya masih aman, Mbak Mbak Theresia. dan khasiatnya masih tetap ada, zat perkhasiat utamanya masih tetap ada, jadi masih aman. Cuman kita harus pinter-pinter meng- update ilmu Mbak Tia. Jadi enggak semua tanaman itu bisa dicampur dengan susu atau soda, atau sehari kedelai, atau susu kambing enggak suka. Karena protein itu akan mengikat berkhasiat itu yang kadang-kadang akhirnya enggak bisa untuk menjadi minuman sehat gitu. Jadi ee kita harus memilih itu. Contoh sambiloto, brotowali, bahkan sambiloto ee menurut kabar besok-besok akan menjadi product list yang menimbulkan efek samping yang ee rotowali, mohon maaf gitu. Itu enggak boleh dicampur di susu dan lain-lain. Dia harus berikan secara o- original atau di kombinasi yang lain dengan yang sinergis, gitu. Bahkan kemarin ada te-teman yang mau masuk di product list ee daftar tanaman yang ak- ee menimbulkan efek samping, tapi memang jangka panjang gitu ya. sambiloto itu juga enggak bisa dicampur. Jadi, saya menggunakan bahan rempah-rempah ini yang aman, yang bisa dicampur dengan susu, kemudian soda ataupun susu kambing, ataupun kari kedai, ataupun sekarang susu apa ini yang namanya? ee yang yang lagi nget keren sekarang ini apa ya? oatmeal oatmeal itu sekarang lagi itu masih TETAP aman mbak. Sudah ada jumlah penelitian. Nah ee cuman Mbak Tia harus pinter-pinter milih ya Mbak Tia enggak semua susu atau sparkling atau kedelai itu bener-bener murni kedelai atau sparkling nya enak. susu UHT nya enak gitu. Jadi SETIAP merek yang ada di pasar ini enggak menurut saya rasanya nggak semuanya mix dengan dengan jamu gitu. Kita harus pinter-pinter memilih bahan baku jamunya, bahan baku susunya gitu. Karena begitu kita campur itu kadang-kadang emang sih TETAP aja menonjol sekali su susunya atau em rasa manisnya susu itu masih menonjol sekali. Nah, itu yang kita harus pilih-pilih. Kalau saya sendiri, saya lebih suka diamond sama greenfield Greenfield itu paling enak. Susunya enak, dan dia tetap pabriknya jadi di Malang gitu. Susunya enak, cuman dia mahal gitu. Lah monggo, tempat saya dikombinasi ee diamond sama greenfield gitu, atau diamond saja juga boleh karena sudah enak gitu. Sari kedelai juga kalau bisa ee ada nih teman-teman di sini yang menjual sari kedelai murni gitu. Karena saya mencari sari kedelai yang sudah. di di di Sari itu susah sekali yang bener-bener murni gitu. Bahkan sudah ditambahin dan saya murni amilum gitu. Akhirnya akhirnya padahal rasanya begitu kita minum kok saya makan pung ya di sini. Itu itu pernah Mbak Theresia. Jadi kita harus pinter-pinter memilih. Kemudian yang saya ingat jurnal ilmiah. ee Saya pikir jurnal Iia di Google banyak mbak Mbak Tia. ee monggo dari kampus-kampus yang besar-besar Mbak Ria cari bisa dibuka. Cuman ada yang berbayar, kalau mau yang ee berbayar bisa dibuka. ee kalau yang mau stay tingkatnya lebih internasional lagi fokus itu bisa. Karena saya masuknya di lahan ee kampus ya, jadi masih bisa buka gitu. Boleh. ee hampir sekarang setiap kampus itu sudah me- meneliti bahan alam Mbak Theresia. Jadi bisa di- di- dibuat jadi bahan rujukan setiap kampus itu sudah mengolah bahan alam. Bahkan bukan dari farmasi aja, bukan dari apoteker, kedokteran saja gitu. Nak-nakas sudah mulai melakukan penelitian. Bahkan teknologi pangan Mbak Ria sudah mulai melakukan penelitian susu dicampur telang, susu dicampur kunir, bahkan brand besar sekelas Nestle aja sudah menggunakan susu sapi dicampur kencur. Nah, itu sudah membuktikan dia enggak mungkin kan bukan. ee me- me- membuat ramuan yang abal-abal pasti sudah tingkatnya kelas. Karena Nestle kan pasti ada orang kayak teknologi tangan, ada orang kesehatan gitu. Sudah menunjukkan podkat susu dicampur kencur itu aman gitu. Nah, itu bisa. Semua kampus sudah rata-rata me- melakukan pengujian bahan alam, Mbak Theresia. Kemudian bunga telang yang recommended ee rosela yang recommended menurut saya, saya rata-rata mengolah sendiri Mbak Theresia, gitu. Jadi ee ja- enggak pernah yang beli di luar gitu. Kalau di luar itu rata-rata sudah ee mohon maaf sudah lembab, kemudian ada yang dipalsukan mbak mbak Mbak Theresia. Contoh nih, saya menggunakan rosela ungu. Ternyata saya coba beli ah saya bandingkan produk saya yang saya olah dengan yang di luar, di pasaran toko online di Tokopedia, Shopee gitu. Ternyata saya enggak dapetnya rela ungu. Saya dapatnya rela merah. Nah itu, itu yang harus kita gali. Jadi pintar-pintar melihat dan tanaman rela merah itu kayak apa ee organoleptisnya seperti apa, yang ungu organoleptis seperti apa, gitu. Jadi pintar-pintar begitu. Masih belum banyak bapak ilmunya ini masih belajar terus ini. Saya juga anggota GP Jamu Jawa Timur. Jadi belajarnya lewat organisasi GP Jammu ini ada Mbak Sangang ini, Mbak Tati ini. Jadi kami sering belajar di GP Jamu dari Badan PM dari Dinas Kesehatan ya, kami saling berbagi ilmu. ee Yang pasti Pak Kudo, ee tanaman itu kita harus tahu filosofi tanaman itu benar sekali menurut saya. Contoh daun kelor. Daun kelor itu kan di tempat kami suka mungkin tempatnya bapak ibu juga dipakai untuk ee orang yang sudah meninggal ya. Nah, jadi akhirnya kami menggunakan paham itu, gitu. Jadi begitu dipetik, langsung harus segera diolah gitu. Karena ee sama menurut sama saya filosofi orang yang sudah meninggal ya, gitu. Begitu sudah tidak ada, kemudian harus segera kita melakukan ee dimandikan, kemudian segera disemayamkan, begitu. Sama halnya dengan daun kelor ini Bapak. Begitu saya petik, masih segar, harus saya segera cuci, kemudian harus saya segera keringkan, itu tadi. Jadi enggak bisa petiknya saya dipagi hari pada saat dia berfotosintesis karena saat khasiatnya saat tingginya, kemudian saya biarkan nanti ah sekitar jam sekian baru saya olah jam sepuluh gitu. Sudah beda rasanya, Pak. Benar tadi Bapak bilang langu, itu benar, itu pasti akan keluar langunya gitu. Jadi, filosofi sebuah kehidupan itu saya pakai sekali Pak di obat tradisional atau di minuman jamu itu. ah Jadi- tergantung tanamannya, begitu dipetik harus segera diolak. Terus kemudian peningnya apa? Enggak bisa pakai oven-oven biasa, oven roti, kemudian oven microwave gitu ya, itu beda rasanya, meskipun bagus microwave gitu ya, tapi enggak bisa, harus pakai menggunakan food detrator itu rasanya enak, warnanya sesuai, aromanya seperti klorofil, Pak- Pak, gitu ya. Jadi zat hijau daunnya itu bisa muncul gitu. Kemudian seger, warnanya begitu meskipun dikombinasi dengan susu tetap hijau gitu. Itu itu dari hasil pengeringan, Pak. Jadi jangan menggunakan oven yang menggunakan api dari IPG atau api dari ee apa ini tadi ee listrik ya, bisa pakai udara yang di kan itu kayak di fata kan dia menggunakan udara yang dikecapkan. Jadi memang kan prosesnya lebih lama. ee Pak Agus, daun serai ini saya suka sekali. Nah, tempat kami juga menggunakan daun sereh. Nah, ini saya mengolahnya mulai segar, Pak Agus. Jadi rata-rata saya ini mengolahnya mulai segar. Jadi bukan dari yang yang kering, kemudian saya food derator. atau yang kering, kemudian dicuci dulu baru di food atau enggak. Jadi mulai segar dari panen itu dibersihkan, udah bersih, dipilihin yang bagus-bagus, sudah ditiriskan, kemudian baru dikeringkan. Nah, tonser ini tetap harus mulai segar kemudian dikeringkan. Nah, dikeringkannya dengan food hydrator ini wanginya luar biasa, Pak Agus. Wah, buat minuman itu enak, sere lemon, sere jahe, lemon itu enak, sereh, dikasih kunir itu enak sekali karena wanginya luar biasa. Itu pakai food dehidrator. Kalau mau dibuat sebagai pengaduk juga boleh Pak, itu cantik ya, mungkin itu secara tradisional ya. Bisa ee disajikan dengan milenial buat pengaduk juga bisa. Suhunya berapa di bawah lima puluh, Pak. Cuman waktunya beda-beda. Ya, di bawah lima puluh. Saya rata-rata di bawah lima puluh cuman waktunya beda-beda. Ada yang sampai sepuluh jam, ada yang dua belas jam. Semakin dia banyak kadar airnya semakin banyak Dokemon itu semakin lama waktunya. Nah itu monggo. Kalau mau dipakai buat segar di- sebagai sendok kayak buat pengaduk itu boleh sih Pak. ee ya tampilan bagus juga. Cuman kalau saya di tempat saya, saya kan di daerah Sidoarjo, bukan di daerah pedesaan yang bisa dapat setiap hari tanaman segar. Jadi saya enggak pernah pakai menggunakan tanaman-tanaman segar. yang saya sajikan ee buat pengadu itu enggak pernah. Karena saya kan di Sidoarjo, di Surabaya, bukan tempat yang dekat petani ya. Saya pengen sekali Pak sebetulnya punya kafe jamu di antara petani-petani, kemudian ada bebannya buat edukasi, buat jalan-jalan gitu. Jadi setiap setiap hari ada yang disajikan dengan segar, misalnya nipis, disajikan segar gitu. Itu tadi kendalanya itu kan tempat saya di Sidoarjo. Jadi mem- membeli yang dapat yang segar itu enggak gampang dengan standarnya berbeda, beli di pasar sama diolah sendiri dari petani standarnya sudah beda, baunya beda. rasanya beda, jadi saya tidak pernah menjualnya dalam bentuk segar gitu, sebagai pengaduk-pengaduk itu tadi. Yang kering ya contohnya ee sebagai pengaduk saya bisa modifikasi dari kulit kayu manis atau menar. Itu hampir semua rata-rata rasanya sama. Meskipun saya beli di Malang, itu rasanya sama. Meskipun saya beli dari petani, rasanya sama, warnanya sama, wanginya sama. Cuma kalau ini, ini ee saya lebih suka kalau menyeduh itu saya potong kecil-kecil. Enggak hanya ee satu ruas jari saya cemplungin gitu enggak, karena rasanya sudah beda, aromanya enggak keluar. Kalau di farmasi itu kan ada prinsipnya Pak. Semakin simplisnya semakin kecil-kecil, diameternya semakin keluar, semakin luas, jadi s prikhasiatnya semakin keluar, gitu aja. kalau mau dibuat kulit kayu manis tadi buat pengaduk juga bisa Kalau saya karena saya dari pabrikasi hampir semuanya dari petani, Bu. Dan dari petani atau dari distributor yang sudah udah bekerja sama sama sama pabrik kami yang jadi udah ada standarnya. Tapi mungkin kalau ibu tempat ibu belum ada pabrik jamu, belum ada distributor penjual simplesia ya bisa di pasar. Tapi ya ibu harus pinter-pinter milih ya di pasar yang benar-benar memang ee kan ada di pasar ini penjual bahan baku, obat tradisional, rimpang-rimpang, bumbu-bumbu, penjual bumbu. emang yang berkualitas gitu. Jadi masih segar-segar rimpangnya gitu. Jangan yang ee rimpangnya nggak nggak nggak nggak stabil ya. Ada yang umbinya yang dijual, ada yang ee cabang-cabangnya yang dijual gitu. Jadi belinya hampir sama. Kalau bisa cabang-cabangnya atau- atau yang umbinya jangan terlalu besar gitu. Jadi yang sesuai, bentuk-bentuknya sesuai. dipilihin kalau beli di pasar. Iya.
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transkripsi: pakem bapak pasti ada karena saya menggunakan jamu-jamu secara empiris. Jadi jamu-jamu yang sudah dikenal secara empiris, pakemnya pasti ada bapak Munir asem, pakemnya ini, beras kencur, pakemnya ini, jahe lemon, pakemnya ini kemudian ada kunir, jahe, sere, pakemnya ini itu ada. Nah, kalau bapak mau mengkombinasi dengan rempah-rempah yang lain. Nah, bapak harus banyak belajar nih di ilmu farmasi. Nggak bisa hanya se pertemuan sekali, dua kali, dua tiga kali. Ini mungkin ada mbak yang dari Dayang Sumbi ini, yang ini. Jadi meracik jamu itu kita harus belajar tentang sinergis dengan antagonis Bapak. Jadi mana yang bisa dicampur, mana yang enggak bisa dicampur, itu penting. itu aku punya bapak. Kalau secara empiris bapak karena belum paham minuman jamu yang baru-baru ya buatlah minuman jamu yang empiris saja, asam, beras kencur, cahaya lemon itu saja ringan, kemudian baru dimodifikasi. Wang uwu, bandrek, nah itu monggo itu dimodifikasi. Tapi kalau yang minuman jamu yang baru-baru dan bapak belum paham pakemnya, ya monggo belajar dulu, karena supaya aman jamunya. Jadi jangan iseng-iseng mencampur-campur nanti akhirnya salah dan mohon maaf nanti bapak akhirnya komplain ke saya nih, saya belajar dari Mbak Aril nih. Wah, itu yang bahaya gitu. Jadi, Kita sendiri harus paham tentang tanaman ini. Kalau kita enggak paham, jangan sampai kita mencampur-campur. Jadi rata-rata rempah yang saya gunakan di pabrik jamu saya atau di kafe jamu saya, saya sudah mencobanya masing-masing, kemudian saya kombinasi di tubuh saya itu gimana reaksinya, saya sudah mencobanya. Jadi begitu saya nyaman. reaksinya baru saya jual karena saya bisa story telling. Jangan sampai saya reaksinya di badan saya enggak nyaman. Kemudian saya jual, saya tanya orang, Mbak Aril suka nggak suka, karena enggak enak rasanya pahit gini-gini. Wah ya enggak laku nanti Mbak Aril nggak suka kok dijual gitu. Itu penting, Pak. Jadi TETAP aja. Itu besar enggak, Bu, ya? Bisa, komposisi ada di beberapa literatur, Pak. Mungkin Bapak mau ee mengulik lewat buku, obat tradisional, bahan alamnya, bahanuk atau jenis kesehatan bisa Pak. Banyak itu di Google, di- dikulik di situ bisa. Mbak Theresia. Ini pertanyaan yang selalu saya ditanya SETIAP kali saya jadi nafsu ini aman atau tidak. Nah, Mbak Widi Mbak Theresia. Kebetulan saya dari orang kesehatan. Jadi apapun saya raci, saya menggunakan literatur. Jadi enggak enggak asal mencampur gitu ya. Harus ada pakemnya tadi kata Pak Yil tadi itu benar. Jadi saya menggunakan berdasarkan literatur-literatur dan buku-buku. Dan meskipun dicampur susu UHT atau susu sapi, susu kambing, itu semuanya masih aman, Mbak Mbak Theresia. dan khasiatnya masih tetap ada, zat perkhasiat utamanya masih tetap ada, jadi masih aman. Cuman kita harus pinter-pinter meng- update ilmu Mbak Tia. Jadi enggak semua tanaman itu bisa dicampur dengan susu atau soda, atau sehari kedelai, atau susu kambing enggak suka. Karena protein itu akan mengikat berkhasiat itu yang kadang-kadang akhirnya enggak bisa untuk menjadi minuman sehat gitu. Jadi ee kita harus memilih itu. Contoh sambiloto, brotowali, bahkan sambiloto ee menurut kabar besok-besok akan menjadi product list yang menimbulkan efek samping yang ee rotowali, mohon maaf gitu. Itu enggak boleh dicampur di susu dan lain-lain. Dia harus berikan secara o- original atau di kombinasi yang lain dengan yang sinergis, gitu. Bahkan kemarin ada te-teman yang mau masuk di product list ee daftar tanaman yang ak- ee menimbulkan efek samping, tapi memang jangka panjang gitu ya. sambiloto itu juga enggak bisa dicampur. Jadi, saya menggunakan bahan rempah-rempah ini yang aman, yang bisa dicampur dengan susu, kemudian soda ataupun susu kambing, ataupun kari kedai, ataupun sekarang susu apa ini yang namanya? ee yang yang lagi nget keren sekarang ini apa ya? oatmeal oatmeal itu sekarang lagi itu masih TETAP aman mbak. Sudah ada jumlah penelitian. Nah ee cuman Mbak Tia harus pinter-pinter milih ya Mbak Tia enggak semua susu atau sparkling atau kedelai itu bener-bener murni kedelai atau sparkling nya enak. susu UHT nya enak gitu. Jadi SETIAP merek yang ada di pasar ini enggak menurut saya rasanya nggak semuanya mix dengan dengan jamu gitu. Kita harus pinter-pinter memilih bahan baku jamunya, bahan baku susunya gitu. Karena begitu kita campur itu kadang-kadang emang sih TETAP aja menonjol sekali su susunya atau em rasa manisnya susu itu masih menonjol sekali. Nah, itu yang kita harus pilih-pilih. Kalau saya sendiri, saya lebih suka diamond sama greenfield Greenfield itu paling enak. Susunya enak, dan dia tetap pabriknya jadi di Malang gitu. Susunya enak, cuman dia mahal gitu. Lah monggo, tempat saya dikombinasi ee diamond sama greenfield gitu, atau diamond saja juga boleh karena sudah enak gitu. Sari kedelai juga kalau bisa ee ada nih teman-teman di sini yang menjual sari kedelai murni gitu. Karena saya mencari sari kedelai yang sudah. di di di Sari itu susah sekali yang bener-bener murni gitu. Bahkan sudah ditambahin dan saya murni amilum gitu. Akhirnya akhirnya padahal rasanya begitu kita minum kok saya makan pung ya di sini. Itu itu pernah Mbak Theresia. Jadi kita harus pinter-pinter memilih. Kemudian yang saya ingat jurnal ilmiah. ee Saya pikir jurnal Iia di Google banyak mbak Mbak Tia. ee monggo dari kampus-kampus yang besar-besar Mbak Ria cari bisa dibuka. Cuman ada yang berbayar, kalau mau yang ee berbayar bisa dibuka. ee kalau yang mau stay tingkatnya lebih internasional lagi fokus itu bisa. Karena saya masuknya di lahan ee kampus ya, jadi masih bisa buka gitu. Boleh. ee hampir sekarang setiap kampus itu sudah me- meneliti bahan alam Mbak Theresia. Jadi bisa di- di- dibuat jadi bahan rujukan setiap kampus itu sudah mengolah bahan alam. Bahkan bukan dari farmasi aja, bukan dari apoteker, kedokteran saja gitu. Nak-nakas sudah mulai melakukan penelitian. Bahkan teknologi pangan Mbak Ria sudah mulai melakukan penelitian susu dicampur telang, susu dicampur kunir, bahkan brand besar sekelas Nestle aja sudah menggunakan susu sapi dicampur kencur. Nah, itu sudah membuktikan dia enggak mungkin kan bukan. ee me- me- membuat ramuan yang abal-abal pasti sudah tingkatnya kelas. Karena Nestle kan pasti ada orang kayak teknologi tangan, ada orang kesehatan gitu. Sudah menunjukkan podkat susu dicampur kencur itu aman gitu. Nah, itu bisa. Semua kampus sudah rata-rata me- melakukan pengujian bahan alam, Mbak Theresia. Kemudian bunga telang yang recommended ee rosela yang recommended menurut saya, saya rata-rata mengolah sendiri Mbak Theresia, gitu. Jadi ee ja- enggak pernah yang beli di luar gitu. Kalau di luar itu rata-rata sudah ee mohon maaf sudah lembab, kemudian ada yang dipalsukan mbak mbak Mbak Theresia. Contoh nih, saya menggunakan rosela ungu. Ternyata saya coba beli ah saya bandingkan produk saya yang saya olah dengan yang di luar, di pasaran toko online di Tokopedia, Shopee gitu. Ternyata saya enggak dapetnya rela ungu. Saya dapatnya rela merah. Nah itu, itu yang harus kita gali. Jadi pintar-pintar melihat dan tanaman rela merah itu kayak apa ee organoleptisnya seperti apa, yang ungu organoleptis seperti apa, gitu. Jadi pintar-pintar begitu. Masih belum banyak bapak ilmunya ini masih belajar terus ini. Saya juga anggota GP Jamu Jawa Timur. Jadi belajarnya lewat organisasi GP Jammu ini ada Mbak Sangang ini, Mbak Tati ini. Jadi kami sering belajar di GP Jamu dari Badan PM dari Dinas Kesehatan ya, kami saling berbagi ilmu. ee Yang pasti Pak Kudo, ee tanaman itu kita harus tahu filosofi tanaman itu benar sekali menurut saya. Contoh daun kelor. Daun kelor itu kan di tempat kami suka mungkin tempatnya bapak ibu juga dipakai untuk ee orang yang sudah meninggal ya. Nah, jadi akhirnya kami menggunakan paham itu, gitu. Jadi begitu dipetik, langsung harus segera diolah gitu. Karena ee sama menurut sama saya filosofi orang yang sudah meninggal ya, gitu. Begitu sudah tidak ada, kemudian harus segera kita melakukan ee dimandikan, kemudian segera disemayamkan, begitu. Sama halnya dengan daun kelor ini Bapak. Begitu saya petik, masih segar, harus saya segera cuci, kemudian harus saya segera keringkan, itu tadi. Jadi enggak bisa petiknya saya dipagi hari pada saat dia berfotosintesis karena saat khasiatnya saat tingginya, kemudian saya biarkan nanti ah sekitar jam sekian baru saya olah jam sepuluh gitu. Sudah beda rasanya, Pak. Benar tadi Bapak bilang langu, itu benar, itu pasti akan keluar langunya gitu. Jadi, filosofi sebuah kehidupan itu saya pakai sekali Pak di obat tradisional atau di minuman jamu itu. ah Jadi- tergantung tanamannya, begitu dipetik harus segera diolak. Terus kemudian peningnya apa? Enggak bisa pakai oven-oven biasa, oven roti, kemudian oven microwave gitu ya, itu beda rasanya, meskipun bagus microwave gitu ya, tapi enggak bisa, harus pakai menggunakan food detrator itu rasanya enak, warnanya sesuai, aromanya seperti klorofil, Pak- Pak, gitu ya. Jadi zat hijau daunnya itu bisa muncul gitu. Kemudian seger, warnanya begitu meskipun dikombinasi dengan susu tetap hijau gitu. Itu itu dari hasil pengeringan, Pak. Jadi jangan menggunakan oven yang menggunakan api dari IPG atau api dari ee apa ini tadi ee listrik ya, bisa pakai udara yang di kan itu kayak di fata kan dia menggunakan udara yang dikecapkan. Jadi memang kan prosesnya lebih lama. ee Pak Agus, daun serai ini saya suka sekali. Nah, tempat kami juga menggunakan daun sereh. Nah, ini saya mengolahnya mulai segar, Pak Agus. Jadi rata-rata saya ini mengolahnya mulai segar. Jadi bukan dari yang yang kering, kemudian saya food derator. atau yang kering, kemudian dicuci dulu baru di food atau enggak. Jadi mulai segar dari panen itu dibersihkan, udah bersih, dipilihin yang bagus-bagus, sudah ditiriskan, kemudian baru dikeringkan. Nah, tonser ini tetap harus mulai segar kemudian dikeringkan. Nah, dikeringkannya dengan food hydrator ini wanginya luar biasa, Pak Agus. Wah, buat minuman itu enak, sere lemon, sere jahe, lemon itu enak, sereh, dikasih kunir itu enak sekali karena wanginya luar biasa. Itu pakai food dehidrator. Kalau mau dibuat sebagai pengaduk juga boleh Pak, itu cantik ya, mungkin itu secara tradisional ya. Bisa ee disajikan dengan milenial buat pengaduk juga bisa. Suhunya berapa di bawah lima puluh, Pak. Cuman waktunya beda-beda. Ya, di bawah lima puluh. Saya rata-rata di bawah lima puluh cuman waktunya beda-beda. Ada yang sampai sepuluh jam, ada yang dua belas jam. Semakin dia banyak kadar airnya semakin banyak Dokemon itu semakin lama waktunya. Nah itu monggo. Kalau mau dipakai buat segar di- sebagai sendok kayak buat pengaduk itu boleh sih Pak. ee ya tampilan bagus juga. Cuman kalau saya di tempat saya, saya kan di daerah Sidoarjo, bukan di daerah pedesaan yang bisa dapat setiap hari tanaman segar. Jadi saya enggak pernah pakai menggunakan tanaman-tanaman segar. yang saya sajikan ee buat pengadu itu enggak pernah. Karena saya kan di Sidoarjo, di Surabaya, bukan tempat yang dekat petani ya. Saya pengen sekali Pak sebetulnya punya kafe jamu di antara petani-petani, kemudian ada bebannya buat edukasi, buat jalan-jalan gitu. Jadi setiap setiap hari ada yang disajikan dengan segar, misalnya nipis, disajikan segar gitu. Itu tadi kendalanya itu kan tempat saya di Sidoarjo. Jadi mem- membeli yang dapat yang segar itu enggak gampang dengan standarnya berbeda, beli di pasar sama diolah sendiri dari petani standarnya sudah beda, baunya beda. rasanya beda, jadi saya tidak pernah menjualnya dalam bentuk segar gitu, sebagai pengaduk-pengaduk itu tadi. Yang kering ya contohnya ee sebagai pengaduk saya bisa modifikasi dari kulit kayu manis atau menar. Itu hampir semua rata-rata rasanya sama. Meskipun saya beli di Malang, itu rasanya sama. Meskipun saya beli dari petani, rasanya sama, warnanya sama, wanginya sama. Cuma kalau ini, ini ee saya lebih suka kalau menyeduh itu saya potong kecil-kecil. Enggak hanya ee satu ruas jari saya cemplungin gitu enggak, karena rasanya sudah beda, aromanya enggak keluar. Kalau di farmasi itu kan ada prinsipnya Pak. Semakin simplisnya semakin kecil-kecil, diameternya semakin keluar, semakin luas, jadi s prikhasiatnya semakin keluar, gitu aja. kalau mau dibuat kulit kayu manis tadi buat pengaduk juga bisa Kalau saya karena saya dari pabrikasi hampir semuanya dari petani, Bu. Dan dari petani atau dari distributor yang sudah udah bekerja sama sama sama pabrik kami yang jadi udah ada standarnya. Tapi mungkin kalau ibu tempat ibu belum ada pabrik jamu, belum ada distributor penjual simplesia ya bisa di pasar. Tapi ya ibu harus pinter-pinter milih ya di pasar yang benar-benar memang ee kan ada di pasar ini penjual bahan baku, obat tradisional, rimpang-rimpang, bumbu-bumbu, penjual bumbu. emang yang berkualitas gitu. Jadi masih segar-segar rimpangnya gitu. Jangan yang ee rimpangnya nggak nggak nggak nggak stabil ya. Ada yang umbinya yang dijual, ada yang ee cabang-cabangnya yang dijual gitu. Jadi belinya hampir sama. Kalau bisa cabang-cabangnya atau- atau yang umbinya jangan terlalu besar gitu. Jadi yang sesuai, bentuk-bentuknya sesuai. dipilihin kalau beli di pasar. Iya.

judul kursus: Sukses Memulai Cafe Jamu Modern
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Final Quiz
lesson: Final Quiz
transkripsi: Motivasi Bisnis Jamu: Pemateri mengajak peserta untuk memulai bisnis cafe jamu, terutama bagi mereka yang akan atau sudah pensiun. Jamu merupakan warisan budaya yang perlu dilestarikan karena manfaat kesehatannya, terutama dalam mencegah penyakit dibandingkan mengobati.
Minuman Jamu Kolonial dan Milenial: Dalam perjalanan menjual jamu, pemateri menemukan tantangan menghadapi minuman modern yang populer di kalangan milenial. Oleh karena itu, pemateri memodifikasi jamu agar lebih ramah terhadap selera milenial, baik dari segi rasa, tampilan, maupun pengalaman konsumsi. Misalnya, mengurangi rasa pahit, memberikan tampilan yang menarik, dan menjaga aroma agar tetap wangi.
Pentingnya Pemilihan dan Pengolahan Bahan Baku: Pemateri menekankan pentingnya menggunakan bahan baku yang benar-benar alami dan tanpa bahan pewarna tambahan. Pemilihan bahan baku juga harus berhati-hati, seperti memastikan kunyit asli daripada pewarna, serta memilih petani yang tepat untuk mendapatkan kualitas terbaik.
Proses Pengolahan Jamu: Proses mencuci, meniriskan, merajang, dan mengeringkan bahan baku jamu memerlukan standar yang ketat agar produk tetap aman, berkhasiat, dan tidak tercemar. Alat-alat modern seperti food dehydrator digunakan untuk memastikan kualitas bahan tetap terjaga.
Sosialisasi dan Edukasi: Selain menjual produk, pemateri juga fokus pada edukasi kepada konsumen tentang manfaat jamu dan pentingnya menjaga kualitas minuman yang mereka konsumsi. Edukasi ini bahkan dilakukan saat berinteraksi langsung dengan konsumen di kafe atau melalui media sosial.
Strategi Branding dan Pemasaran: Pemateri menggunakan media sosial sebagai alat utama untuk mempromosikan cafe jamunya. Pemanfaatan media sosial dinilai lebih hemat biaya, cepat menjangkau pasar luas, dan efektif dalam berkomunikasi dengan konsumen.
Cafe Jamu sebagai Tempat Edukasi: Pemateri menggabungkan konsep cafe dengan edukasi tentang jamu, sehingga konsumen dapat melihat langsung proses pembuatan jamu serta memahami bahan-bahan yang digunakan.
Kolaborasi dengan Petani Lokal: Dalam pengadaan bahan baku, pemateri menjalin kerja sama dengan petani lokal dan distributor untuk memastikan kualitas tanaman obat yang digunakan dalam jamunya.
Kesimpulannya, memulai bisnis cafe jamu modern tidak hanya tentang menjual produk, tetapi juga mengedukasi masyarakat, menjaga kualitas bahan baku, dan memodifikasi produk agar tetap relevan dengan tren konsumen milenial tanpa mengabaikan nilai-nilai tradisional.

judul kursus: Sukses Memulai Cafe Jamu Modern
nama institusi: Kelas Trubus
chapter: Final Quiz
lesson: Assignment
transkripsi: Motivasi Bisnis Jamu: Pemateri mengajak peserta untuk memulai bisnis cafe jamu, terutama bagi mereka yang akan atau sudah pensiun. Jamu merupakan warisan budaya yang perlu dilestarikan karena manfaat kesehatannya, terutama dalam mencegah penyakit dibandingkan mengobati.
Minuman Jamu Kolonial dan Milenial: Dalam perjalanan menjual jamu, pemateri menemukan tantangan menghadapi minuman modern yang populer di kalangan milenial. Oleh karena itu, pemateri memodifikasi jamu agar lebih ramah terhadap selera milenial, baik dari segi rasa, tampilan, maupun pengalaman konsumsi. Misalnya, mengurangi rasa pahit, memberikan tampilan yang menarik, dan menjaga aroma agar tetap wangi.
Pentingnya Pemilihan dan Pengolahan Bahan Baku: Pemateri menekankan pentingnya menggunakan bahan baku yang benar-benar alami dan tanpa bahan pewarna tambahan. Pemilihan bahan baku juga harus berhati-hati, seperti memastikan kunyit asli daripada pewarna, serta memilih petani yang tepat untuk mendapatkan kualitas terbaik.
Proses Pengolahan Jamu: Proses mencuci, meniriskan, merajang, dan mengeringkan bahan baku jamu memerlukan standar yang ketat agar produk tetap aman, berkhasiat, dan tidak tercemar. Alat-alat modern seperti food dehydrator digunakan untuk memastikan kualitas bahan tetap terjaga.
Sosialisasi dan Edukasi: Selain menjual produk, pemateri juga fokus pada edukasi kepada konsumen tentang manfaat jamu dan pentingnya menjaga kualitas minuman yang mereka konsumsi. Edukasi ini bahkan dilakukan saat berinteraksi langsung dengan konsumen di kafe atau melalui media sosial.
Strategi Branding dan Pemasaran: Pemateri menggunakan media sosial sebagai alat utama untuk mempromosikan cafe jamunya. Pemanfaatan media sosial dinilai lebih hemat biaya, cepat menjangkau pasar luas, dan efektif dalam berkomunikasi dengan konsumen.
Cafe Jamu sebagai Tempat Edukasi: Pemateri menggabungkan konsep cafe dengan edukasi tentang jamu, sehingga konsumen dapat melihat langsung proses pembuatan jamu serta memahami bahan-bahan yang digunakan.
Kolaborasi dengan Petani Lokal: Dalam pengadaan bahan baku, pemateri menjalin kerja sama dengan petani lokal dan distributor untuk memastikan kualitas tanaman obat yang digunakan dalam jamunya.
Kesimpulannya, memulai bisnis cafe jamu modern tidak hanya tentang menjual produk, tetapi juga mengedukasi masyarakat, menjaga kualitas bahan baku, dan memodifikasi produk agar tetap relevan dengan tren konsumen milenial tanpa mengabaikan nilai-nilai tradisional.

judul kursus: Coding Fundamentals for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Coding Explained
lesson: Coding Explained
transkripsi: "Jadi, apa itu coding? Saya yakin Anda sudah pernah mendengar tentang coding sebelumnya, tetapi apa definisi spesifik dari coding? Jika Anda mencari di internet, coding adalah proses merancang dan membangun program komputer yang dapat dijalankan untuk menyelesaikan tugas tertentu. Itu mungkin terdengar seperti banyak kata-kata rumit, tetapi sederhananya coding adalah tentang memberi tahu komputer apa yang harus dilakukan. Anda bisa memberitahu komputer untuk menyalakan lampu, menyalakan komputer itu sendiri, melakukan perhitungan, pemrosesan gambar, dan lain-lain. Intinya adalah memberi tahu komputer apa yang harus dilakukan. Untuk memahami lebih jauh tentang apa itu coding yang sebenarnya, mari gunakan analogi memasak. Memasak sangat mirip dengan coding."

judul kursus: Coding Fundamentals for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Cooking Code
lesson: Cooking Code
transkripsi: Sekarang, untuk memasak, Anda perlu menyiapkan banyak hal, seperti instruksi, alat seperti panci dan wajan, serta semua bahan. Setelah Anda memiliki bahan-bahannya, barulah Anda bisa memasak. Proses yang sama berlaku untuk coding; Anda perlu menyiapkan program, memahami kode, dan memahami prosedur dalam melakukan coding.

Mari kita visualisasikan bagaimana cara memanggang kue. Pertama-tama, Anda perlu memecahkan telur, lalu masukkan ke dalam mangkuk, tambahkan air, aduk, dan mungkin tambahkan bahan lain seperti tepung atau keju. Setelah itu, Anda perlu menguleni adonan, dan langkah terakhir adalah memanggangnya. Semua langkah ini mirip dengan proses coding; Anda harus mengikuti langkah demi langkah untuk mendapatkan hasil yang diinginkan. Jika salah satu langkah tidak dilakukan dengan benar, hasil akhirnya tidak akan berhasil.

Sekarang Anda memiliki kue lezat yang bisa Anda makan sendiri atau berbagi dengan teman-teman. Anda perlu bertanya pada diri sendiri mengapa Anda memanggang kue itu. Apakah karena Anda lapar dan ingin makan kue, atau Anda ingin menjualnya? Misalnya, jika Anda sangat lapar dan ingin makan kue, itu adalah masalah (lapar). Solusinya bisa dengan memanggang kue atau memasak makanan lain yang memiliki nilai sama, seperti halnya coding. Anda akan melihat masalah dan kemudian mencari solusi untuk itu; untuk membuat solusi tersebut, Anda perlu mengikuti prosedur langkah demi langkah, sama seperti memanggang kue.

judul kursus: Coding Fundamentals for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Why Coding
lesson: Why Coding
transkripsi: Sekarang setelah Anda sudah mengetahui apa itu coding, tanyakan pada diri Anda mengapa Anda perlu mempelajari coding. Coding sudah menjadi bagian dari kehidupan sehari-hari kita saat ini. Pada zaman sekarang, coding mendominasi banyak industri utama. Saat ini, hampir semua orang memiliki PC dan ponsel. Untuk menjadi bagian dari masa depan tersebut, Anda perlu memahami apa itu coding.

Mari kita kembali ke 10 tahun yang lalu. Ketika kita menggunakan ponsel, ponsel kita sangat besar dan hanya digunakan untuk menelepon dan mengirim pesan, tidak ada fungsi lain. Sekarang, ponsel kita telah menjadi bagian dari kehidupan sehari-hari kita. Kita menggunakannya secara religius untuk memeriksa email, pesan, menonton video, mengonsumsi media, dan banyak lagi. Ponsel telah menjadi perpanjangan tangan kita; tanpa ponsel, kita merasa tidak terhubung dengan dunia.

Teknologi telah berkembang pesat dari 10 tahun lalu hingga sekarang. Dulu, teknologi memerlukan komponen fisik yang besar, tetapi sekarang teknologi telah menjadi lebih kecil dan lebih kuat. Misalnya, pada tahun 1960-an, untuk mengirim manusia ke bulan, diperlukan komputer sebesar satu ruangan untuk melakukan perhitungan. Sekarang, daya komputasi ponsel kita jauh lebih baik daripada komputer yang digunakan pada tahun 1960-an.

Selain itu, internet juga memainkan peran penting dalam kehidupan sehari-hari kita. Pada tahun 1998, hanya 5% populasi yang menggunakan internet. Pada tahun 2008, kurang dari 25% populasi dunia menggunakan internet. Namun, angkanya terus meningkat secara dramatis, dan lebih dari setengah populasi dunia saat ini menggunakan internet. Persentase penggunaan internet diperkirakan akan terus meningkat mendekati 100%.

Semua ini berarti bahwa generasi kita sekarang siap untuk Revolusi Industri 4.0, di mana internet, teknologi, dan diri kita sendiri akan digabungkan untuk menjadi bagian dari ekosistem yang akan membuat dunia kita menjadi tempat yang lebih baik.

judul kursus: Coding Fundamentals for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Benefits of Coding
lesson: Benefits of Coding
transkripsi: Sekarang setelah Anda sudah mengetahui apa dan mengapa, sekarang saya akan menjelaskan manfaat jika Anda belajar coding. Manfaat pertama adalah coding akan mengajarkan Anda untuk memahami dan menghargai semua teknologi di sekitar Anda. Jika Anda belajar coding, Anda akan memahami bagaimana sebuah aplikasi berfungsi dan bagaimana Google mencari semua informasi yang ada. Jika Anda memahami coding, Anda akan lebih memahami bagaimana dunia bekerja.

Manfaat kedua dari belajar coding adalah ini akan membantu Anda untuk menonjol di antara yang lainnya. Bayangkan jika saya memiliki satu akuntan yang tidak tahu coding dan satu akuntan lainnya yang mengetahui coding, dan keduanya melamar pekerjaan yang sama, siapa yang kira-kira akan diterima? Jelas akan menjadi orang yang memahami coding karena itu menambah nilai pada diri mereka. Coding adalah keterampilan yang dibutuhkan oleh semua perusahaan saat ini.

Manfaat ketiga dari belajar coding adalah ini akan meningkatkan keterampilan pemecahan masalah dan kreativitas Anda. Bagaimana coding melakukan ini? Proses melakukan coding itu sendiri akan melatih otak Anda untuk memecahkan masalah dan berpikir kreatif, karena pada akhirnya coding adalah tentang memecahkan masalah dari satu masalah ke masalah lainnya. Setelah banyak berlatih coding, Anda akan memahami bagaimana cara memecahkan masalah dengan cara yang sangat efisien, dan Anda dapat menerapkan konsep ini dalam pekerjaan atau kehidupan sehari-hari Anda.

Manfaat keempat dan terakhir dari belajar coding adalah ini akan meningkatkan keterampilan interpersonal Anda. Dalam coding, Anda perlu memiliki dua atau tiga atau bahkan sepuluh orang di sekitar Anda untuk membantu membuat sebuah produk. Ketika Anda memiliki banyak orang yang melakukan hal yang sama atau memecahkan masalah yang sama, Anda perlu membangun dan mengembangkan keterampilan interpersonal di antara rekan-rekan Anda, dan ini akan menciptakan dinamika yang lebih baik di tempat kerja Anda.

judul kursus: Coding Fundamentals for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Careers in Coding
lesson: Careers in Coding
transkripsi: Sekarang setelah kamu memahami dan mempelajari pemrograman, apa yang bisa kamu lakukan dengan keterampilan tersebut? Karier apa yang bisa kamu jalani setelah mempelajari pemrograman?

Pengembang Front-End: Tugas pengembang front-end adalah menciptakan desain situs web. Ketika kamu mengunjungi sebuah situs web dan melihat posisi gambar, video, atau teks, itulah pekerjaan pengembang front-end. Mereka mengontrol desain situs web, termasuk bagaimana tampilannya dan bagaimana rasanya bagi pengguna saat berinteraksi dengan situs tersebut. Bahasa yang mereka gunakan untuk membuat desain ini termasuk HTML, CSS, dan berbagai framework.

Pengembang Back-End: Pengembang back-end menangani sistem yang menjalankan situs web, yaitu bagaimana sistem berfungsi dan beroperasi secara keseluruhan. Tanpa pengembang back-end, situs web tidak akan berfungsi dengan baik dan hanya akan menjadi halaman gambar. Pengembang back-end menggunakan berbagai bahasa pemrograman seperti PHP, Java, Ruby, dan banyak lagi.

Pengembang Full-Stack: Pengembang full-stack terlibat dalam semua aspek pengembangan, baik front-end maupun back-end. Mereka menggunakan berbagai alat dan teknologi untuk mendukung platform, aplikasi, atau situs web. Misalnya, untuk membuat aplikasi Android, mereka akan menggunakan Android Studio, sedangkan untuk aplikasi iOS, mereka akan menggunakan Swift.

Karier Spesialis: Setelah mempelajari pemrograman, ada banyak karier lain yang bisa kamu pilih, seperti pengembangan game jika kamu kreatif, analisis data jika kamu tertarik pada data, atau penelitian kecerdasan buatan jika kamu suka penelitian.

Pemrograman sebagai Penyelesaian Masalah: Pemrograman adalah alat untuk menyelesaikan masalah. Jika kamu memiliki minat terhadap masalah tertentu, carilah karier yang akan memenuhi kebutuhan dan minatmu tersebut.

judul kursus: Coding Fundamentals for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Coding in Banking #1
lesson: Coding in Banking #1
transkripsi: Sekarang mari kita bicarakan bagaimana coding terlibat dalam perbankan dan juga mungkin di bidang keuangan. Pertama-tama, coding akan membantu Anda mengotomatisasi tugas Anda. Bayangkan ini: Anda berada di kantor dan diberikan tugas untuk menentukan semua harga dari suatu perusahaan yang melebihi ambang batas tertentu. Misalnya, ada perusahaan A yang perlu Anda pantau setiap kali perusahaan A mencapai 50 ringgit pada waktu tertentu. Anda perlu mencatatnya dan menyimpannya. Anda bisa melakukan ini secara manual dengan melihat setiap tanggal satu per satu. Namun, apa yang dapat membuatnya lebih efisien dan menghemat waktu Anda adalah dengan membuat program untuk itu. Misalnya, Anda membuat program yang akan mendeteksi saat harga mencapai ambang batas tertentu, dan secara otomatis mencatat waktu ke dalam sistem. Misalnya, pada tahun 2011 dan kemudian pada tahun 2012, perusahaan tertentu mencapai ambang batas lima kali, dan program Anda akan secara otomatis menyimpan tanggalnya, mengurangi waktu kerja Anda secara signifikan.

Sekarang, setelah Anda menyelesaikan tugas Anda, tiba-tiba bos Anda datang dan memberi tahu bahwa Anda perlu melakukan tugas yang sama untuk 10 perusahaan lagi. Bayangkan betapa lamanya waktu yang dibutuhkan untuk melakukannya. Namun, dengan coding dan beberapa implementasi kode, Anda bisa memastikan bahwa prosesnya otomatis. Itulah keuntungan besar dari coding, yaitu membuat tugas-tugas menjadi sangat mudah dan menghemat banyak waktu.

Setelah Anda selesai dengan 10 perusahaan atau 11 perusahaan, Anda akan mengumpulkan banyak data. Dengan coding, Anda juga bisa memvisualisasikan data dengan lebih mudah, daripada hanya melihat semua angka satu per satu. Anda bisa melihat gambaran yang lebih besar dan membuat kesimpulan dari situ.

judul kursus: Coding Fundamentals for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: 8
lesson: Coding in Banking #2
transkripsi: Jika Anda bekerja di bidang keuangan korporat tradisional, Anda dapat menggunakan VBA (Visual Basic for Applications) yang memanfaatkan Excel untuk pemrograman. Excel dapat melakukan pemrograman, memungkinkan Anda untuk menganalisis data dan menarik kesimpulan sendiri.
Namun, ada beberapa kekurangan dalam menggunakan Excel, seperti ketidakmampuan untuk melihat data inti secara mendalam dan hanya menampilkan nilai permukaan data.
Alternatifnya adalah SQL, alat yang sangat kuat yang banyak digunakan perusahaan untuk menyimpan dan memanipulasi data. SQL lebih baik daripada VBA untuk analisis data dan perencanaan keuangan.
Jika Anda terlibat dalam manajemen portofolio atau manajemen risiko, alat terbaik adalah R. Dengan R, Anda dapat melakukan analisis statistik, membuat dataset, grafik, dan diagram.
R dapat menggabungkan dan memvisualisasikan data secara otomatis, memudahkan Anda untuk memahami risiko dan imbalan dari data yang ada.

judul kursus: Coding Fundamentals for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: 9
lesson: Development Tools
transkripsi: Alat pengembangan adalah perangkat lunak yang digunakan oleh coder dan pengembang untuk membuat produk mereka. Ada banyak alat di luar sana, tetapi saya hanya akan membahas beberapa alat saja di sini. Alat pertama yang akan kita bahas adalah Visual Studio Code. Visual Studio Code adalah perangkat lunak atau framework yang dapat digunakan dengan berbagai bahasa pemrograman. Anda bisa menggunakan Java, Ruby, dan banyak bahasa lainnya hanya dengan perangkat lunak ini. Alasan utama orang suka menggunakan ini adalah karena dapat digunakan dengan banyak bahasa pemrograman dan sering digunakan untuk mengembangkan situs web dan aplikasi.

Alat pengembangan berikutnya adalah Android Studio. Android Studio adalah perangkat lunak alat pengembangan yang digunakan khusus untuk membuat aplikasi Android. Anda tidak dapat membuat aplikasi lain selain aplikasi Android dengan Android Studio. Bahasa utama yang digunakan untuk Android Studio adalah Java.

Alat terakhir yang akan kita bahas adalah Xcode. Xcode terutama digunakan untuk mengembangkan aplikasi iOS. Sama seperti Android Studio untuk Android, Xcode digunakan untuk mengembangkan aplikasi iOS. Xcode sedikit lebih fleksibel karena Anda dapat menggunakan beberapa bahasa seperti Swift atau bahkan Java untuk membuat aplikasi Anda, sedangkan Android Studio hanya bisa menggunakan Java. Swift terutama hanya digunakan untuk aplikasi dan tidak bisa digunakan untuk membuat hal lain seperti situs web.

judul kursus: Coding Fundamentals for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Flowcharts #1
lesson: Flowcharts #1
transkripsi: Sekarang sebelum kita masuk ke bagian belajar kode yang menyenangkan, mari kita kembali dan belajar tentang flowchart. Anda mungkin pernah melihat flowchart ini saat masih di sekolah atau di perguruan tinggi. Flowchart adalah alat yang sangat penting bagi pengembang untuk dipelajari karena akan membantu mereka membuat proyek dengan cara yang linear dan tanpa masalah. Inti dari mengapa kita perlu menggunakan flowchart adalah untuk memahami prosesnya, alur kerja, dan algoritmanya. Jika Anda tidak memahaminya, Anda akan menghadapi banyak masalah saat mengembangkan proyek Anda.

Dalam flowchart, terdapat banyak elemen dan juga blok yang saya suka sebut sebagai blok. Mari kita pelajari blok pertama yang perlu Anda ketahui. Blok pertama yang perlu Anda ketahui adalah blok terminal. Blok terminal hanya menunjukkan kapan alur dimulai dan kapan alur berakhir. Itu saja, tidak memiliki fungsi atau tujuan lain.

Elemen kedua adalah garis alur. Bayangkan kita memiliki titik awal dan titik akhir, jadi Anda perlu memiliki garis alur yang menunjukkan alur dari atas ke bawah menuju titik akhir.

Blok berikutnya yang akan kita bahas adalah blok proses. Fungsi blok ini adalah untuk menjalankan perhitungan, misalnya X sama dengan 1 + 2 + 3 dan itu akan sama dengan X. Blok ini tidak melakukan hal lain atau bahkan menyimpan data.

Blok berikutnya adalah blok keputusan. Blok keputusan mewakili pernyataan benar atau salah. Misalnya, ketika kita memiliki proses yang melakukan beberapa perhitungan, blok keputusan akan menentukan apakah X lebih besar dari lima. Jika lebih besar dari lima, alur akan diarahkan ke jalur yang berbeda. Blok ini sangat unik karena memiliki tiga garis alur dibandingkan dengan semua blok lain yang hanya memiliki dua atau bahkan blok pertama yang kita bahas yang hanya memiliki satu garis alur.

Blok terakhir yang akan kita bahas adalah blok input dan output. Blok input dan output adalah tempat Anda akan memasukkan data atau mengharapkan data atau proses untuk menunjukkan sesuatu. Misalnya, saya memiliki keyboard, saya akan mengetikkan nama saya, itu adalah saya memasukkan data ke dalam sistem, dan setelah saya memasukkan nama saya, saya ingin sistem menunjukkan nama saya lagi. Ketika sistem menunjukkan nama saya, itu sebenarnya menampilkan output dari data tersebut yang akan diwakili oleh blok ini.

judul kursus: Coding Fundamentals for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Flowcharts #3
lesson: Flowcharts #3
transkripsi: " sekarang mari kita lihat skala penuh dari diagram alir ini di samping saya. Anda dapat melihat diagram alir sebagai contoh jika Anda ingin pergi ke sekolah atau universitas. Jadi, ini adalah alur untuk menentukan rute terbaik yang dapat Anda ambil. Pertama-tama, Anda perlu bangun, lalu setelah itu ketika Anda bangun, Anda mempersiapkan segala sesuatu yang Anda butuhkan, Anda harus memeriksa waktu Anda, jadi itu adalah blok input di mana kita memasukkan input atau waktu kita ke dalam blok input. Sekarang setelah kita memasukkan elemen ke dalam blok input yang berupa waktu, katakanlah pukul 6:30, maka langkah berikutnya adalah menuju ke blok keputusan yang akan memutuskan apakah lebih baik naik bus atau lebih baik naik subway. Itu akan ditentukan oleh waktu yang Anda masukkan ke dalam blok input dan output Anda. Dan akhirnya, semua ini kembali kepada Anda sampai tiba di sekolah. Ini adalah diagram alir yang sangat sederhana dan proyek pemrograman nyata akan terlihat jauh lebih rumit daripada diagram alir ini."

judul kursus: Coding Fundamentals for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Variables #1
lesson: Variables #1
transkripsi: 12. Variables #1
Akhirnya, mari kita masuk ke bagian yang menyenangkan dari pemrograman, yaitu kode itu sendiri. Saya akan mengajarkan Anda dasar-dasar atau konsep inti dari pemrograman. Hal pertama yang akan kita pelajari adalah variabel. Perlu diingat bahwa semua contoh saya ke depan akan berbasis pada bahasa Python.

Apa itu variabel? Anda mungkin pernah mendengar atau mengingat variabel ketika Anda belajar ilmu pengetahuan di sekolah, atau dalam matematika di mana Anda perlu mencari nilai dari X dalam a + b. Dalam istilah pemrograman, variabel adalah tempat untuk menyimpan data.

Dalam pemrograman, ada banyak pertukaran data yang terjadi, dan variabel adalah inti dari semuanya yang perlu Anda pahami. Ini adalah tempat untuk menyimpan data dan memanipulasi data.

Bagaimana kita melakukannya? Langkah pertama dengan variabel adalah menyimpan data. Kita bisa menyimpan berbagai informasi seperti string, integer, atau float. Jangan khawatir, saya akan menjelaskan lebih lanjut di video berikutnya. Setelah kita menyimpan data, kita juga perlu mengambil data tersebut. Kita tidak bisa hanya menyimpan dan tidak melakukan apa-apa dengan data tersebut. Cara kita mengambil data adalah dengan merujuk nama variabelnya.

judul kursus: Coding Fundamentals for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Variables #2
lesson: Variables #2
transkripsi: Sekarang kita akan mempelajari tipe data pertama yang bisa kita masukkan ke dalam variabel, yaitu string. String bukanlah rangkaian ancaman, melainkan rangkaian kalimat atau beberapa huruf atau karakter yang kita sebut string dalam istilah komputer.
Pada kode yang terlihat di samping saya, saya menggunakan print dengan tanda kurung dan tanda kutip untuk menampilkan "hello world". Ketika saya menjalankan kode tersebut, hasil yang akan muncul di layar adalah "hello world". Jika saya menambahkan titik, maka akan menampilkan titik. Jika saya menambahkan garis bawah, maka akan menampilkan garis bawah.
String harus dilingkupi oleh tanda kutip. String tidak harus berupa kalimat atau karakter; bisa juga berupa angka. Misalnya, jika saya menulis angka 30 dalam tanda kutip, sistem akan membacanya sebagai karakter string, bukan sebagai angka. Ini karena setiap kali Anda menggunakan tanda kutip, itu akan menjadi string.
Penting untuk diingat bahwa string yang berisi huruf atau kalimat tidak selalu sama. Misalnya, "Hello World" dengan huruf besar dan kecil mungkin tampak sama bagi Anda, tetapi bagi sistem, ini akan dianggap berbeda, seperti perbedaan antara jeruk dan apel.
Sekarang, mari kita lihat bagaimana kode akan terlihat. Seperti yang Anda lihat di samping saya, saya telah menempatkan "Adam" sebagai string dalam variabel nama saya, dan di kotak lain saya meletakkan pesan "hello world". Saya juga telah menambahkan bentuk untuk menggambarkan bahwa ini adalah variabel string dengan bentuk kotak. Ingatlah ini karena nanti akan sangat penting untuk memahami nilai apa yang dapat dipertukarkan dengan nilai lain yang berbeda.

judul kursus: Coding Fundamentals for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: String
lesson: String
transkripsi: Sekarang kita akan mempelajari tipe data pertama yang dapat kita masukkan ke dalam variabel kita. Tipe data pertama yang akan kita pelajari adalah string. String bukanlah "string of threat" melainkan string dari kalimat atau beberapa huruf atau karakter, yang dalam istilah komputer disebut string.
Pada kode di samping saya, saya menuliskan print dengan tanda kurung dan tanda kutip dari "hello world", dan ketika saya menekan run untuk menjalankan kode tersebut, output yang akan muncul di layar saya adalah "hello world".
Jika saya menambahkan titik, maka yang akan muncul adalah titik. Jika saya menambahkan garis bawah, maka yang akan muncul adalah garis bawah. Sebuah string harus dilingkupi dengan tanda kutip.
String sebenarnya tidak harus berupa kalimat atau karakter; string juga bisa berupa angka. Misalnya, jika saya menuliskan angka 30 di dalam tanda kutip, sistem akan membaca angka tersebut sebagai karakter string, bukan sebagai angka.
Penting untuk diingat bahwa string dengan huruf besar dan kecil berbeda bagi sistem. Misalnya, "Hello World" dan "hello world" dianggap berbeda oleh sistem. Di samping itu, saya telah menuliskan "Adam" sebagai string dalam kotak variabel nama saya, dan "hello world" dalam kotak lain. Saya juga menunjukkan bahwa variabel string digambarkan dengan bentuk kotak, yang akan penting untuk memahami nilai-nilai yang dapat dipertukarkan dengan nilai lainnya.

judul kursus: Coding Fundamentals for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Boolean
lesson: Boolean
transkripsi: Jenis data berikutnya yang akan kamu pelajari adalah Boolean. Apa itu Boolean? Tahukah kamu bahwa komputer hanya bisa memahami on dan off, atau satu dan nol, atau benar dan salah? Itu adalah Boolean, yaitu untuk menentukan apakah sesuatu benar atau salah, apakah satu yang mewakili on atau benar, atau nol yang mewakili salah.

Sekarang mari kita beri sebuah pernyataan kepada komputer untuk melihat apakah itu benar atau salah. Misalnya, kita tanya kepada komputer: "Apakah mobil memiliki empat roda?" Jelas, seperti yang kita ketahui, mobil memiliki empat roda. Jadi, sistem akan menghitung dan melihat bahwa ya, mobil memiliki empat roda, sehingga sistem atau PC akan mengembalikan nilai benar atau satu dalam beberapa kasus.

Sekarang, bagaimana jika kita mengubah pertanyaannya menjadi: "Apakah mobil memiliki dua roda?" Dalam hal ini, komputer akan memeriksa dan mendeteksi bahwa mobil sebenarnya memiliki empat roda, jadi tidak memiliki dua roda. Maka, PC akan mengirimkan nilai salah atau nol.

Sekarang mari kita integrasikan jenis data Boolean ini ke dalam variabel kita. Kamu bisa ingat bahwa kita memiliki variabel jenis kelamin, yang biasanya terdiri dari dua: laki-laki dan perempuan. Jadi, saat ini kita dapat mewakili laki-laki sebagai benar atau satu, dan perempuan sebagai nol atau salah.

Sekarang, karena variabel data mengatakan Adam untuk namanya, kita akan memasukkan jenis data Boolean benar ke dalam variabel jenis kelamin, sehingga ini akan mewakili bahwa Adam adalah laki-laki. Seperti yang kamu lihat, kita juga meletakkan bentuk bintang lainnya.

judul kursus: Coding Fundamentals for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Integer Float
lesson: Integer Float
transkripsi: Sekarang kita akan mempelajari tipe data berikutnya, yaitu integer dan float. Ini adalah salah satu tipe data dan nilai yang paling umum Anda temui dalam pemrograman. Mari kita bahas integer terlebih dahulu. Apa itu integer? Anda akan mengenal integer sebagai angka bulat. Integer bisa berupa 1, 10, 213, 00, dan seterusnya. Integer adalah nilai yang berupa angka bulat tanpa titik desimal, dan angka bulat tersebut bisa positif atau negatif. Integer adalah salah satu tipe data yang paling umum Anda temui dalam semua pemrograman karena banyak kegunaannya. Salah satu kegunaannya adalah dalam persamaan. Misalnya, jika Anda ingin mengurangi usia saya dengan usia orang lain untuk melihat perbedaannya, atau Anda ingin mengambil semua data angka dari pasar saham di dunia dan membuat kesimpulan darinya, Anda akan memerlukan integer tanpa titik desimal. Integer juga digunakan dalam pemrograman khususnya untuk menentukan jumlah loop. Misalnya, jika Anda ingin mengulang tugas tertentu tiga atau empat kali, Anda memerlukan angka bulat untuk itu, atau jika Anda ingin mengambil informasi dari sebuah array, Anda memerlukan angka bulat untuk itu. Misalnya, jika Anda ingin mengambil informasi dari array di posisi nomor tiga atau posisi nomor sepuluh, itu adalah integer.

Sekarang mari kita bahas float. Float mirip dengan integer; Anda bisa memiliki nilai positif atau negatif, tetapi perbedaannya adalah float memiliki titik desimal. Dalam persamaan tertentu, float diperlukan karena memerlukan titik desimal. Misalnya, untuk menghitung nilai Pi, yang adalah 3.42, Anda tidak bisa menggunakan integer. Float tidak dapat digunakan untuk looping itu sendiri karena Anda tidak dapat membuat sistem loop tiga setengah kali. Anda memerlukan angka bulat untuk itu. Jadi, ada perbedaan besar antara integer dan float serta banyak kesamaan juga. Sekarang mari kita cek variabel kita. Kita hanya perlu dua hal yang ada, yaitu tinggi badan yang akan kita masukkan sebagai tipe data float dan usia yang akan kita masukkan sebagai tipe data integer. Dan Anda bisa melihat bentuknya juga berbeda.

judul kursus: Coding Fundamentals for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Conditional Statements #1
lesson: Conditional Statements #1
transkripsi: Sekarang, tipe data berikutnya yang akan kita pelajari adalah integer dan float. Ini adalah salah satu tipe data dan nilai yang paling umum yang akan Anda temui dalam pemrograman. Mari kita bahas integer terlebih dahulu. Apa itu integer? Anda mungkin mengenal integer sebagai angka bulat, seperti 1, 10, 213, 0, dan seterusnya. Integer adalah nilai yang berupa angka bulat tanpa titik desimal, dan angka bulat tersebut bisa positif atau negatif. Integer adalah salah satu tipe data yang paling umum Anda temui dalam pemrograman karena memiliki banyak kegunaan. Salah satu kegunaannya adalah untuk perhitungan, misalnya, Anda ingin menghitung selisih usia antara Anda dan orang lain, atau Anda ingin mengambil data dari pasar saham dan membuat kesimpulan darinya, yang memerlukan penggunaan integer tanpa titik desimal. Integer juga digunakan dalam pengkodean, khususnya untuk menentukan jumlah loop. Misalnya, jika Anda ingin melakukan loop pada tugas tertentu tiga atau empat kali, Anda memerlukan angka bulat untuk itu, atau jika Anda ingin mengambil informasi dari array, Anda memerlukan angka bulat dari posisi tertentu, misalnya posisi nomor tiga atau posisi nomor sepuluh. Itu adalah integer.

Sekarang, mari kita bahas float. Float sangat mirip dengan integer, bisa memiliki nilai positif atau negatif. Perbedaannya adalah float memiliki titik desimal. Dalam beberapa perhitungan, titik desimal diperlukan, misalnya untuk menghitung nilai Pi. Pi adalah 3,42, dan Anda tidak bisa menggunakan integer untuk nilai Pi. Float tidak bisa digunakan sebagai loop itu sendiri karena Anda tidak bisa membuat sistem melakukan loop tiga setengah kali. Anda memerlukan angka bulat untuk itu. Jadi, ada perbedaan besar antara integer dan float, serta banyak kesamaan juga.

Sekarang mari kita lihat variabel kita. Kita hanya perlu dua hal yang ditempatkan di tempatnya, yaitu tinggi badan yang akan kita masukkan sebagai tipe data float, dan usia yang akan kita masukkan sebagai tipe data integer. Anda juga bisa melihat bahwa bentuknya berbeda.

judul kursus: Coding Fundamentals for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Nested If #1
lesson: Nested If #1
transkripsi: Pernyataan If Bersarang: Sekarang mari membuatnya sedikit lebih menarik dengan membuat if di dalam if.
Kondisi Pertama: Pertama, kita akan membuat if untuk memeriksa apakah usia lebih dari 20; jika benar, akan mencetak "dewasa."
Kondisi Kedua: Kemudian, untuk menambahkan if lain, kita buat if lagi untuk memeriksa apakah jenis kelamin sama dengan true (pria); jika kedua kondisi (usia dan jenis kelamin) benar, akan mencetak "pria dewasa."
Klausul Else: Jika usia lebih dari 20 tetapi jenis kelamin tidak sama dengan true, maka akan mencetak "remaja."
Hasil dari Kondisi: Jika seseorang adalah pria tetapi berusia di bawah 20, hanya "remaja" yang akan dicetak, karena kedua pernyataan (usia dan jenis kelamin) harus benar untuk mencetak "pria dewasa."

judul kursus: Coding Fundamentals for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Multiple If #1
lesson: Multiple If #1
transkripsi: Sekarang setelah Anda mempelajari tentang pernyataan kondisional, bagaimana jika Anda ingin membuat pernyataan kondisional menjadi lebih menarik? Misalnya, jika kita ingin membuat beberapa pilihan, Anda akan mengatakan jika ini tidak benar, maka akan memeriksa pernyataan lain; jika itu tidak benar, maka akan memeriksa pernyataan lain. Bagaimana cara melakukannya adalah dengan menggunakan beberapa pernyataan if atau else if, atau dalam bahasa Python, elif. Pernyataan if akan memeriksa apakah pernyataan itu benar; jika tidak benar, maka akan beralih ke pernyataan kedua, dan jika pernyataan kedua tidak benar, akan beralih ke pernyataan ketiga. Proses ini akan mengikuti alur dan tidak melompat ke pernyataan yang berbeda satu per satu.

Sekarang mari kita lihat bagaimana bentuk beberapa pernyataan if dalam kode. Pertama, Anda memiliki if, misalnya, "if umur saya di atas 20", kemudian Anda akan memiliki "else if". Ini adalah perbedaan dari yang sebelumnya kita miliki, di mana kita hanya memiliki if. Sekarang kita memiliki else if, dan setelah else if kita juga memiliki else.

Apa yang akan terjadi adalah program akan memeriksa variabel kita, misalnya umur saya. Jika umur saya di atas 20, maka akan mencetak DOT dan tidak akan menjalankan kode di bawahnya. Namun, jika tidak benar, program akan memeriksa bagian kedua, yaitu else if umur saya kurang dari 10. Jika umur kurang dari 10, maka akan mencetak bahwa itu adalah "anak-anak". Jika kedua kondisi tersebut tidak benar, akhirnya sistem akan menganggapnya sebagai "remaja".

judul kursus: Coding Fundamentals for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Multiple If #3
lesson: Multiple If #3
transkripsi: "Ini adalah contoh lain dari penggunaan beberapa pernyataan if. Misalnya, kita mengubah variabel 'umur saya' dari 30 menjadi 40, dan kemudian kita akan mengubah beberapa kutipan. Misalnya, jika umur saya di atas 20 dan juga jika umur saya di atas 40. Sekarang, apa yang akan terjadi? Bagian mana dari baris atau cetakan yang akan ditampilkan sistem? Apakah yang pertama, apakah akan mengatakan 'dewasa' atau 'dewasa di atas 30' atau 'remaja'? Hal penting yang perlu dipahami adalah bahwa sistem akan memeriksa satu per satu pernyataan tersebut. Jika pernyataan pertama benar, yaitu umur saya di atas 20, maka akan mengatakan 'dewasa' dan tidak akan menjalankan pernyataan kedua, yaitu 'dewasa di atas 30'. Ini karena setelah sistem menentukan bahwa baris pertama benar, sistem akan mengabaikan semua pernyataan berikutnya."

judul kursus: Coding Fundamentals for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: For Loops #1
lesson: For Loops #1
transkripsi: Konsep penting berikutnya yang perlu Anda pahami adalah loop, khususnya saat ini kita akan mempelajari tentang for loop. For loop digunakan untuk mengulang tugas atau kode tertentu dalam jumlah waktu tertentu. Dalam sistem pemrograman, sangat penting untuk melakukan loop pada sistem; jika tidak, sistem hanya akan berjalan sekali dan bisa crash. Jadi, Anda perlu memastikan bahwa sistem mengerti bahwa ia harus melakukan loop dalam jumlah waktu tertentu. Berikut adalah bagaimana kode for loop akan terlihat: for x in range(start, end), di mana start adalah angka awal dan end adalah angka akhir. x adalah variabel baru; Anda bisa menggunakan nama lain, seperti for y in range atau for z in range, atau nama lain sesuai keinginan Anda. Untuk saat ini, kita akan membuatnya sederhana dengan menggunakan x.

Apa itu kurung? Kurung tersebut adalah tempat di mana angka awal akan dimulai dan angka akhir akan ditentukan. Misalnya, jika kita mulai dari angka 0, maka integer 0 akan disimpan dalam variabel x. Ketika x sama dengan angka akhir, loop akan berhenti. Jika kita mengubah 0, 3 menjadi 0, 9, maka x akan dimulai dari 0, dan setelah satu loop selesai, x akan bertambah satu, menjadi 1, dan loop akan mencetak lagi. x akan terus bertambah hingga mencapai angka akhir, misalnya 9.

Sekarang mari kita pahami ini dengan contoh variabel myAge. Misalnya, kita menggunakan for x in range(1, myAge), kita akan mencetak pesan "Selamat ulang tahun" sebanyak x tahun. Misalnya, jika Adam sudah berusia 30 tahun, kita akan mencetak "Selamat ulang tahun, kamu berusia 1 tahun", "Selamat ulang tahun, kamu berusia 2 tahun", dan seterusnya, hingga "Selamat ulang tahun, kamu berusia 29 tahun". Loop akan berhenti saat x sama dengan 30, sehingga tidak mencetak pesan untuk usia 30 tahun.

judul kursus: Coding Fundamentals for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: While Loops #1
lesson: While Loops #1
transkripsi: Sekarang setelah Anda mempelajari tentang empat jenis loop, mari kita pelajari tentang while loop. Dalam sebagian besar konsep pemrograman yang akan kita pelajari, sebenarnya ada dua jenis loop: for loop yang digunakan untuk mengulang sejumlah kali tertentu dan while loop yang digunakan untuk mengulang tanpa batas sampai kondisi tertentu terpenuhi dan kemudian berhenti.
Cara kerja while loop adalah pertama-tama Anda perlu menginisialisasi variabel baru. Ini mirip dengan for loop, tetapi dalam kasus ini ada langkah tambahan, yaitu menginisialisasi variabel di luar while loop itu sendiri. Misalnya, Anda dapat mengatur X = True.
Selanjutnya, Anda akan menggunakan while X == True, dan program akan mencetak "loop" selama kondisi tersebut benar. Anda bisa menebak seberapa lama loop ini akan berulang; loop ini akan terus berulang selamanya karena tidak ada kondisi yang membuatnya berhenti sampai sesuatu dalam kode membuat X menjadi false.
Mari kita lihat contoh lain: jika X dimulai dari 0 dan while X < 10, ini berarti jika kondisi tersebut benar, loop akan berulang beberapa kali untuk mencetak "hello" dan juga menambah satu pada X setiap kali. Jadi, awalnya X adalah 0, kemudian setelah mencetak "hello", X akan bertambah satu, dan proses ini akan terus berulang.
Contoh yang lebih kompleks menunjukkan dua variabel X dan Y dengan kondisi tambahan di dalam while loop, menggunakan pernyataan if dan else if. Dalam hal ini, loop akan terus berulang, menambah satu pada X, dan setelah X mencapai 10, loop akan berhenti. Proses ini juga memeriksa kondisi dengan else if untuk menentukan apakah kondisi 10 == X masih berlaku atau tidak.

judul kursus: Coding Fundamentals for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Debugging #1
lesson: Debugging #1
transkripsi: Sekarang setelah Anda memahami semua konsep dasar pemrograman, ketika Anda mulai menulis kode sendiri, Anda akan menemukan banyak kesalahan. Beberapa mungkin berasal dari diri Anda sendiri, beberapa mungkin berasal dari sistem itu sendiri. Di sinilah kita perlu masuk ke dalam praktik debugging. Bug pada dasarnya adalah kesalahan dalam kode di suatu tempat, dan ada dua jenis kesalahan: kesalahan sintaksis dan kesalahan logika. Kesalahan sintaksis adalah sesuatu yang terlewat yang perlu Anda masukkan ke dalam kode, misalnya seperti yang Anda lihat di sebelah kanan saya, tertulis print hello world, tetapi tidak ada tanda kurung penutupnya. Ada tanda kurung terbuka tetapi tidak ada tanda kurung penutup, jadi itu adalah kesalahan sintaksis. Sebagian besar waktu, kesalahan sintaksis disebabkan oleh kesalahan pengguna, seperti lupa menambahkan tanda sama dengan atau tanda kutip. Sekarang mari kita bahas kesalahan logika. Misalnya, jika kode meminta untuk memeriksa apakah Adam seorang anak atau dewasa, tetapi Anda menggunakan variabel tinggi badan, bukan umur, ini mungkin masih bekerja dalam beberapa kasus jika Anda dapat mengetahui tinggi badan seorang anak dan berdasarkan tinggi tersebut Anda bisa menilai apakah mereka dewasa atau remaja. Namun, itu tidak dapat diandalkan, jadi sebenarnya Anda perlu menggunakan variabel umur saya daripada tinggi badan. Ini yang kita sebut sebagai kesalahan logika.

judul kursus: Coding Fundamentals for Beginners
nama institusi: iTrain
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: Setelah memahami konsep dasar pemrograman, saat Anda mulai menulis kode, Anda akan sering menemukan kesalahan. Kesalahan ini bisa berasal dari kode yang Anda tulis atau dari sistem itu sendiri. Di sinilah pentingnya praktik debugging. Bug pada dasarnya adalah kesalahan dalam kode, dan ada dua jenis utama: kesalahan sintaksis dan kesalahan logika.

Kesalahan Sintaksis: Ini adalah kesalahan yang terjadi karena elemen penting dalam kode tidak dimasukkan dengan benar. Contoh umum adalah ketidakhadiran tanda kurung penutup setelah fungsi, seperti print("hello world" tanpa tanda kurung penutup. Kesalahan sintaksis sering disebabkan oleh kelalaian pengguna, seperti lupa menambahkan tanda sama dengan atau tanda kutip yang diperlukan.

Kesalahan Logika: Ini terjadi ketika kode tidak melakukan apa yang Anda maksudkan. Misalnya, jika Anda mencoba memeriksa apakah seseorang adalah anak atau dewasa menggunakan variabel tinggi badan daripada usia, meskipun ini mungkin berhasil dalam beberapa kasus, cara ini tidak dapat diandalkan. Yang benar adalah menggunakan variabel usia untuk menentukan status seseorang sebagai anak atau dewasa. Kesalahan logika sering kali lebih sulit dideteksi karena kode mungkin tetap berjalan tanpa menghasilkan kesalahan sintaksis, tetapi tidak memberikan hasil yang diinginkan.

Memahami dan memperbaiki kedua jenis kesalahan ini adalah kunci untuk menulis kode yang benar dan efisien.

judul kursus: Unlocking the Power of IoT (Internet of Things): Understanding the Connected World
nama institusi: iTrain
chapter: IoT Explained
lesson: IoT Explained
transkripsi: Apa itu Internet of Things? Penting bagi kita untuk memahami apa itu Internet of Things. Pertama, komponen dari Internet of Things adalah sensor, yaitu perangkat yang mengumpulkan pengukuran seperti suhu, kelembapan, dan sebagainya. Jadi, yang pertama adalah sensor. Kedua, komponen penting untuk Internet of Things adalah jaringan dan infrastruktur, yang memungkinkan sensor terhubung ke internet. Ketiga, komponen penting dari IoT adalah platform aplikasi, di mana data dari sensor dikirim ke jaringan dan kemudian masuk ke aplikasi atau platform yang memungkinkan Internet of Things berfungsi sebagaimana mestinya saat ini.
Seberapa besar Internet of Things saat ini di dunia? Ada banyak perangkat terhubung, dan jumlah perangkat yang terhubung di dunia ini lebih banyak daripada jumlah manusia yang terhubung ke internet. Tanpa kita sadari, jumlah perangkat yang terhubung di dunia ini sekitar 23 miliar. Angka 23 miliar ini merupakan angka yang besar dan menunjukkan betapa besarnya potensi IoT. Sementara itu, jumlah manusia yang saat ini terhubung ke internet hanya sekitar 7,8 miliar. Jadi, jumlah perangkat yang terhubung ke internet sebenarnya tiga kali lebih banyak daripada jumlah manusia yang terhubung ke internet. Inilah betapa besar pasar dan potensi untuk Internet of Things.

judul kursus: Unlocking the Power of IoT (Internet of Things): Understanding the Connected World
nama institusi: iTrain
chapter: Pillars of IoT
lesson: Pillars of IoT
transkripsi: Apa yang membuat Internet of Things menjadi sangat besar ada dua kekuatan yang memungkinkan Internet of Things menjadi seperti sekarang ini. Pertama adalah Mega Tren, yang berarti penyebaran kekuasaan, pemberdayaan individu, nexus air dan pangan, serta pergeseran demografis yang memungkinkan Internet of Things menjadi besar. Kita perlu mengelola sumber daya kita dengan lebih efisien. Misalnya, semakin banyak orang yang datang ke kota-kota, sehingga diperlukan kekuatan untuk menerapkan kota pintar yang menjadi area fokus yang penting. Kedua adalah teknologi yang mendukung Internet of Things, yaitu Big Data, komputasi awan, media sosial, dan juga sensor. Kedua kekuatan ini, yaitu Mega Tren dan teknologi, membuat Internet of Things menjadi area yang sangat penting untuk difokuskan saat ini."

judul kursus: Unlocking the Power of IoT (Internet of Things): Understanding the Connected World
nama institusi: iTrain
chapter: Internet Evolution
lesson: Internet Evolution
transkripsi: "Melihat tren teknologi dan bagaimana tren teknologi ini memengaruhi Internet of Things, kita bisa melihat apa yang kita sebut sebagai gelombang digital dari evolusi internet. Pada tahap pertama internet, kita memiliki internet terhubung dengan kabel, di mana orang perlu menyambungkan kabel untuk berkomunikasi melalui internet. Ini adalah era awal internet. Gelombang digital kedua disebut internet seluler, di mana sekarang orang bisa terhubung ke internet menggunakan teknologi ponsel seperti 3G dan Wi-Fi yang memungkinkan kita terhubung ke internet tanpa kabel. Jika Anda masih muda, mungkin Anda tidak tahu bahwa sebelumnya ada internet terhubung dengan kabel yang digunakan oleh orang-orang pada tahun '70-an dan '80-an untuk terhubung ke internet. Sekarang, pada tahun 2018, kita memiliki teknologi yang memungkinkan kita terhubung ke internet secara nirkabel, itulah fase dari internet seluler. Gelombang digital ketiga adalah Internet of Things, di mana selain hanya menghubungkan orang ke internet, kita sekarang dapat menghubungkan banyak hal ke internet. Evolusi digital berikutnya adalah gelombang keempat, yaitu Kecerdasan Buatan (AI) dan robotika, yang akan memungkinkan kita membuat keputusan lebih efisien dengan bantuan mesin untuk mengumpulkan semua data dan juga memberikan keputusan secara tepat waktu."

judul kursus: Unlocking the Power of IoT (Internet of Things): Understanding the Connected World
nama institusi: iTrain
chapter: Industry Then Now
lesson: Industry Then Now
transkripsi: "Revolusi Industri Keempat adalah tren yang juga memaksa Internet of Things (IoT) menjadi penting di dunia saat ini. Jadi, ketika kita melihat Revolusi Industri, apa saja Revolusi Industri Pertama, Kedua, dan Ketiga? Saya akan menjelaskan secara singkat tentang Revolusi Industri Pertama, Kedua, dan Ketiga. Pada masa awal, orang menggunakan tenaga uap untuk menggerakkan peralatan besar, misalnya dengan menggunakan kereta api bertenaga uap dan mekanisasi; itulah Revolusi Industri Pertama yang terjadi pada tahun 1700-an. Pada tahun 1800-an, dalam Revolusi Industri Kedua, orang menggunakan produksi massal dan jalur perakitan untuk memproduksi barang dengan cara yang lebih efisien. Revolusi Industri Ketiga kemudian memanfaatkan otomatisasi dan komputer untuk memberikan pabrik dengan lebih banyak fungsi serta memproduksi barang dengan cara yang lebih efisien. Sekarang kita berada di ambang Revolusi Industri Keempat, di mana terdapat koneksi antara dunia siber dan dunia fisik yang memungkinkan kita menjadi lebih efisien. Revolusi Industri Keempat pada dasarnya menggabungkan dunia siber, yaitu internet secara keseluruhan, dengan dunia fisik tempat kita hidup saat ini. Hal-hal di dunia fisik akan terhubung dengan dunia siber, yang akan membuka peluang baru yang menarik untuk dijelajahi. Ini adalah Revolusi Industri Keempat yang memungkinkan IoT menjadi bagian penting di dalamnya. Ada banyak pilar teknologi dalam Revolusi Industri Keempat, di antaranya adalah big data dan Internet of Things (IoT) yang merupakan komponen terbesar dalam Revolusi Industri Keempat."

judul kursus: Unlocking the Power of IoT (Internet of Things): Understanding the Connected World
nama institusi: iTrain
chapter: First Layer of IoT
lesson: First Layer of IoT
transkripsi: "Dalam hal IoT, agar IoT dapat berfungsi, seperti yang disebutkan sebelumnya, kita memerlukan tiga komponen: pertama adalah sensor, konektivitas, dan juga platform. Mari kita eksplorasi lebih detail tentang sensor dalam Internet of Things. Pada dasarnya, kita ingin menggantikan kemampuan sensor manusia dengan mesin atau perangkat. Perangkat ini memiliki sistem tertanam yang memungkinkan kita mengumpulkan informasi dari sensor. Sebagai manusia, kita memiliki kemampuan sensor sendiri, yaitu lima kemampuan sensor kita, seperti kemampuan melihat melalui mata dan merasakan sentuhan. Sebagai pengganti manusia sebagai sensor, kita perlu menggunakan mesin atau perangkat tertanam sebagai sensor. Contoh sensor bisa berupa sensor suhu, sensor kelembapan, sensor gas, atau sensor kimia. Terdapat banyak sensor yang tersedia tergantung pada industri tempat kita berada. Misalnya, dalam industri minyak dan gas, orang menggunakan sensor gas dan kimia di platform minyak mereka atau dalam eksplorasi mereka. Sensor-sensor ini berguna untuk memberikan pengukuran tentang kondisi di tempat tertentu. Perusahaan air akan fokus pada sensor untuk mendeteksi di mana kebocoran pipa terjadi, misalnya sensor aliran air yang penting bagi mereka. Jadi, ada banyak sensor yang memungkinkan Internet of Things untuk mengumpulkan data, dan data ini akan digunakan untuk membuat keputusan sesuai kebutuhan."

judul kursus: Unlocking the Power of IoT (Internet of Things): Understanding the Connected World
nama institusi: iTrain
chapter: Second Layer of IoT
lesson: Second Layer of IoT
transkripsi: Setelah kita mengumpulkan data dari sensor, data tersebut perlu dikirim ke Internet. Jadi, komponen kedua untuk IoT adalah konektivitas dan jaringan. Dalam hal konektivitas untuk Internet of Things, ada banyak opsi yang tersedia. Secara umum, kita dapat mengklasifikasikan teknologi yang mentransportasikan data dari sensor ke internet berdasarkan kemampuan jaraknya:
Jarak Pendek: Misalnya, Bluetooth adalah teknologi komunikasi data jarak pendek.
Jarak Menengah: Misalnya, Wi-Fi yang dapat mentransmisikan data dalam jarak beberapa ratus meter.
Jarak Jauh: Teknologi nirkabel dengan jangkauan lebih luas, seperti 3G dan LoRa, yang memungkinkan data dari sensor dikirimkan dalam jarak beberapa kilometer.
Ketika melihat konektivitas, ada banyak teknologi dan opsi yang tersedia. Dalam kasus di mana kita memerlukan jangkauan yang sangat luas dan area cakupan yang besar, teknologi satelit juga dapat digunakan untuk mengirim data dari sensor ke Internet. Teknologi ini memiliki tantangan dan kompleksitas tersendiri. Misalnya, untuk jarak pendek, kita memerlukan banyak node untuk menghubungkan data dalam teknologi multihop, sedangkan untuk jarak jauh, kita perlu memilih teknologi terbaik seperti satelit atau sistem seluler 3G untuk mentransmisikan data nirkabel ke internet. Teknologi nirkabel sangat penting dalam mentransmisikan data karena sebagian besar sensor akan tersebar di mana-mana, sehingga semakin banyak data yang dikumpulkan dari sensor dikirim melalui saluran nirkabel. Jaringan teknologi ini akan memungkinkan IoT untuk mengirim data dari tanah ke internet.

judul kursus: Unlocking the Power of IoT (Internet of Things): Understanding the Connected World
nama institusi: iTrain
chapter: Third Layer of IoT
lesson: Third Layer of IoT
transkripsi: "Ketika Anda memiliki sensor di tanah yang mentransmisikan data secara nirkabel melalui jaringan, maka komponen penting ketiga dari IoT adalah orang dan prosesor. Bagaimana kita membuat makna dari data yang telah dikumpulkan? Data tersebut perlu dikirim ke sebuah platform, yang memungkinkan aplikasi dibangun di atasnya. Data ini dapat digunakan, misalnya, untuk pelacakan dan juga pemantauan jarak jauh. Proses pengolahan data akan dilakukan di lapisan platform. Dengan cara ini, kita dapat memantau aset untuk Sistem Manajemen Armada, misalnya, yang akan dimungkinkan oleh aplikasi yang dikembangkan di atasnya. Ada banyak aplikasi lain yang dapat dibangun ketika Anda mengumpulkan data dan mentransmisikannya melalui jaringan. Platform ini juga memungkinkan kita untuk melakukan, misalnya, manajemen rantai pasokan, sehingga kita dapat mengelola rantai pasokan kita dengan lebih efisien. Komponen terakhir dari IoT pada dasarnya adalah platform dan aplikasi yang dikembangkan untuk mendukung kebutuhan industri, dengan menyediakan aplikasi yang memungkinkan hal ini terjadi. Ini dilakukan melalui proses di lapisan aplikasi."

judul kursus: Unlocking the Power of IoT (Internet of Things): Understanding the Connected World
nama institusi: iTrain
chapter: Talk to One Another
lesson: Talk to One Another
transkripsi: Interaksi antara sensor, jaringan, prosesor, dan platform akan memungkinkan pengembangan berbagai aplikasi dan layanan pintar di atasnya. Beberapa contoh aplikasi dan layanan pintar ini adalah thermostat pintar, mobil yang terhubung, dan sensor parkir. Misalnya, dalam sistem parkir pintar, sensor akan dipasang di tempat parkir dan data ini akan dikirim secara nirkabel ke gateway dan ke internet. Dari internet, data akan dikumpulkan di platform yang terdiri dari basis data dan analitik, yang akan memberikan informasi kepada pengguna tentang ketersediaan tempat parkir.
Contoh lain adalah thermostat pintar, seperti Nest yang dibeli oleh Google. Awalnya, thermostat adalah perangkat pengukur sederhana, tetapi thermostat ini sekarang dapat terhubung ke internet melalui Wi-Fi di rumah. Dengan demikian, thermostat ini dapat dikendalikan dan dipantau secara nirkabel, bahkan dari lokasi yang jauh. Aplikasi ini tidak hanya terbatas pada rumah, tetapi juga dapat digunakan di pabrik dan manajemen gedung lainnya. Orang-orang juga membicarakan tentang manajemen gedung pintar, di mana kita menggunakan banyak sensor yang terhubung ke internet untuk melihat kondisi gedung dengan lebih efisien. Ini adalah beberapa contoh bagaimana interaksi antara sensor, jaringan, dan platform memungkinkan pengembangan berbagai aplikasi IoT lainnya.

judul kursus: Unlocking the Power of IoT (Internet of Things): Understanding the Connected World
nama institusi: iTrain
chapter: IoT in Layers
lesson: IoT in Layers
transkripsi: "Untuk memvisualisasikan IoT dengan lebih jelas, orang-orang membagi IoT menjadi empat lapisan. Lapisan terendah adalah lapisan sensor, kemudian lapisan kedua adalah lapisan jaringan, dan di atasnya ada lapisan platform. Lapisan platform adalah tempat di mana kita menyimpan semua data. Mari kita mulai dari bawah. Dari lapisan sensor, ada sensor dan aktuator. Ada dua jenis sensor: sensor hanya mengirimkan data, sedangkan aktuator adalah perangkat lain yang dapat melakukan aksi. Misalnya, jika kita hanya mengirimkan data, kita bisa menggunakan sensor sederhana seperti sensor kelembapan, suhu, gas, dan sebagainya. Ini adalah lapisan sensor yang paling bawah. Di atas lapisan sensor adalah lapisan jaringan. Lapisan jaringan ini akan menghubungkan data antara sensor dan platform. Contoh teknologi untuk lapisan jaringan meliputi Wi-Fi, Bluetooth, 3G, LoRa, Sigfox, dan banyak teknologi lainnya. Lapisan jaringan ini penting sebagai jembatan antara sensor dan platform. Lapisan platform pada dasarnya adalah penyimpanan. Data dari sensor akan disimpan di platform, dan platform ini juga memiliki kemampuan untuk melakukan analisis yang membantu kita dalam pengambilan keputusan. Di atas lapisan platform, kita memiliki lapisan aplikasi. Lapisan aplikasi ini pada dasarnya digunakan untuk mengembangkan berbagai aplikasi, misalnya aplikasi Kota Pintar untuk menjalankan kota lebih efisien, atau aplikasi dalam bidang manufaktur untuk menjalankan pabrik dengan lebih efisien. Jadi, inilah empat lapisan penting dari IoT, mulai dari lapisan sensor, jaringan, platform, dan terakhir lapisan aplikasi."

judul kursus: Unlocking the Power of IoT (Internet of Things): Understanding the Connected World
nama institusi: iTrain
chapter: IoT Enablers
lesson: IoT Enablers
transkripsi: Apa yang menjadi faktor pendorong IoT dan mengapa IoT menjadi sangat umum saat ini? Ada beberapa faktor yang memengaruhi hal ini. Salah satunya adalah biaya sensor yang rendah. Biaya elektronik dan perangkat tertanam sekarang menjadi sangat murah, sehingga orang dapat membeli sensor dengan biaya yang sangat rendah. Ini adalah salah satu alasan penting mengapa IoT menjadi populer dan meluas saat ini.
Alasan lainnya adalah smartphone. Banyak orang memiliki smartphone saat ini, dan smartphone biasanya dilengkapi dengan banyak sensor tertanam di dalamnya. Misalnya, smartphone memiliki sensor seperti girometer, sensor jarak, dan chip GPS. Sensor-sensor ini sudah ada di smartphone, sehingga banyak sensor yang sekarang tersedia dengan mudah.
Selain itu, biaya bandwidth yang murah juga berkontribusi. Bandwidth data, yang digunakan untuk mentransmisikan data dari sensor ke internet, menjadi sangat murah. Saat ini, banyak orang menawarkan bandwidth 3G dengan biaya yang sangat rendah. Sensor-sensor ini tidak mengirimkan banyak data; mereka mengirimkan data dalam jumlah kecil dan singkat. Hal ini memungkinkan IoT terhubung karena adanya infrastruktur fisik yang mendukung konektivitas nirkabel. Kita memiliki 3G hampir di mana-mana dan juga Wi-Fi. Pilihan konektivitas ini menunjukkan bahwa ada cakupan nirkabel yang luas di sekitar kita.
Biaya sensor, biaya bandwidth yang murah, dan juga biaya prosesor yang rendah berkontribusi pada perkembangan IoT. Ada banyak prosesor, tidak hanya yang diproduksi oleh Intel, tetapi juga ARM yang memproduksi prosesor skala kecil yang memungkinkan perangkat IoT tersedia dan dapat diterapkan dalam skala kecil.
Big data dan IPv6 juga berkontribusi pada popularitas IoT. IoT akan mengumpulkan banyak data dari sensor, dan data ini akan menjadi sangat besar seiring berjalannya waktu. Bayangkan ada jutaan atau miliaran perangkat yang terhubung. Big data berperan dalam menganalisis pengukuran sensor ini. Oleh karena itu, big data dan IPv6 adalah faktor tambahan yang mengapa IoT menjadi populer saat ini.

judul kursus: Unlocking the Power of IoT (Internet of Things): Understanding the Connected World
nama institusi: iTrain
chapter: What is Big in 2025?
lesson: What is Big in 2025?
transkripsi: "Jika kita mengukur dampak ekonomi dari IoT, McKenzie telah menghasilkan laporan yang memprediksi bahwa pada tahun 2025 akan ada dampak ekonomi antara 4 hingga 11 triliun dolar dari IoT. Ini membuka peluang baru bagi banyak orang untuk terjun ke bidang IoT. Mereka telah menyebutkan empat sektor di mana dampak ekonomi dari IoT akan sangat besar, yaitu: pertama, manufaktur pintar; kedua, kota pintar; ketiga, pelacakan dan navigasi; dan keempat, ritel. Dalam sektor ritel, termasuk sektor perbankan, IoT dapat digunakan untuk meningkatkan pengalaman pelanggan dengan cara mempersonalisasi layanan kepada mereka."

judul kursus: Unlocking the Power of IoT (Internet of Things): Understanding the Connected World
nama institusi: iTrain
chapter: You, Me Things
lesson: You, Me Things
transkripsi: Dalam modul ini, saya akan memperkenalkan tentang ekosistem Internet of Things (IoT) dan juga aplikasi-aplikasi IoT. Seperti yang kita ketahui, ada internet untuk orang-orang, yang digunakan oleh kita semua untuk bekerja, bersosialisasi, dan belajar hal-hal baru dari internet. Misalnya, kita dapat menggunakan YouTube untuk belajar hal-hal baru. Jika Anda tertarik untuk belajar bermain alat musik, Anda bisa menonton berbagai video yang tersedia di internet. Internet untuk orang-orang digunakan oleh orang-orang seperti Anda dan saya.
Ada area lain yang disebut Internet of Things, di mana mesin dapat terhubung ke internet. Misalnya, lampu lalu lintas kini dapat terhubung ke internet sehingga kita bisa mengetahui kondisi lalu lintas di jalan tertentu. Kita juga dapat memiliki berbagai aplikasi lain yang terhubung ke internet, seperti pendingin udara yang dapat dihubungkan ke internet sehingga Anda dapat menyalakannya sebelum Anda tiba di rumah. Ini adalah area di mana benda-benda terhubung ke internet, sehingga kita menyebutnya Internet of Things.
Misalnya, pelacak aktivitas seperti Fitbit juga termasuk dalam Internet of Things karena perangkat ini terhubung ke internet. Oleh karena itu, kita menyebutnya Internet of Things.

judul kursus: Unlocking the Power of IoT (Internet of Things): Understanding the Connected World
nama institusi: iTrain
chapter: What Made IoT Famous
lesson: What Made IoT Famous
transkripsi: "Internet of Things (IoT) dikategorikan sebagai perangkat yang terhubung ke jaringan dan mengirimkan data ke platform. Jumlah perangkat yang terhubung semakin meningkat setiap hari. Saat ini, ada sekitar 23 miliar perangkat yang terhubung ke internet. Ekonomi IoT sangat menarik karena biaya sensor semakin rendah, biaya bandwidth untuk konektivitas semakin rendah, dan jangkauan atau penyebaran jaringan yang memungkinkan perangkat terhubung ke internet semakin luas di seluruh dunia. Ini berarti bahwa dunia bergerak dengan sangat cepat untuk menghubungkan banyak hal ke internet. Ada prediksi bahwa sekitar 50 miliar perangkat akan terhubung ke internet di masa depan. Angka 50 miliar berarti banyak perangkat yang akan terhubung ke internet dan melakukan pengukuran serta tindakan untuk mengembangkan aplikasi baru."
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nama institusi: iTrain
chapter: IoT Ecosystem
lesson: IoT Ecosystem
transkripsi: Mari kita bicarakan tentang ekosistem IoT. Ekosistem adalah komponen-komponen pendukung yang memungkinkan IoT terjadi. Pertama, seperti yang telah disebutkan sebelumnya, adalah sensor. Sensor adalah perangkat fisik dengan kemampuan deteksi yang tertanam di lapangan, dan sangat penting untuk ada. Kedua, adalah konektivitas antara sensor. Pada dasarnya, sensor akan mengirim data ke Gateway, tergantung pada teknologi yang digunakan. Gateway ini bisa berupa titik akses Wi-Fi, gateway Bluetooth, atau stasiun basis 3G. Ini adalah contoh sensor dan Gateway sebagai bagian pertama dan kedua dari ekosistem IoT. Sensor terhubung ke jaringan, dan dari jaringan, data akan diarahkan ke server. Platform adalah server fisik dengan perangkat lunak yang terpasang di dalamnya, yang memiliki kemampuan untuk menyimpan data sensor dan melakukan analisis, yaitu menganalisis data dan membuat makna dari data tersebut. Karena beberapa data tidak banyak berubah seiring waktu, tetapi data lainnya bisa berubah menit demi menit, analisis akan mengetahui tren data yang dikumpulkan. Kombinasi dari sensor, jaringan, dan platform membentuk ekosistem IoT, sehingga ketiga komponen ini sangat penting untuk keberhasilan ekosistem IoT.

judul kursus: Unlocking the Power of IoT (Internet of Things): Understanding the Connected World
nama institusi: iTrain
chapter: Things Are Closer to You Than You Think
lesson: Things Are Closer to You Than You Think
transkripsi: "Baiklah, mari kita definisikan 'things' dalam frasa Internet of Things. Jadi, kata 'things' berarti sesuatu. Apa saja 'things' ini? Istilah 'things' dapat berarti objek, mesin, peralatan, bangunan, barang, kendaraan, tanaman, hewan, dan juga tanah. Jadi, ada banyak benda fisik di sekitar kita yang dapat didefinisikan sebagai 'things' dalam konteks Internet of Things. 'Things' ini, ketika dilengkapi dengan sistem tertanam yang terhubung dengan transceiver atau perangkat pengirim yang terhubung ke internet, kita sebut sebagai Internet of Things. 'Things' ini memungkinkan kita untuk mengambil pengukuran dari berbagai sensor. Mari kita bayangkan, sebenarnya 'things' lebih dekat dengan Anda daripada yang Anda pikirkan. Jika Anda melihat ponsel Anda, sebenarnya ponsel Anda sendiri memiliki banyak sensor seperti akselerometer, giroskop, magnetometer, barometer, sensor jarak, dan juga sensor cahaya. Ini adalah contoh dari 'things' atau sensor dalam konteks Internet of Things. Jika Anda melihat evolusi ponsel dalam 10 tahun terakhir dibandingkan dengan sekarang, jumlah sensor sebenarnya meningkat dari 3 hingga 5 sensor menjadi 10 hingga 15 sensor, tergantung pada tipe smartphone yang Anda beli. Jika Anda memiliki ponsel yang lebih mahal, maka kecenderungannya adalah Anda akan memiliki lebih banyak sensor di dalamnya. Misalnya, iPhone terbaru akan memiliki apa yang disebut sebagai DOT projector, yang merupakan jenis sensor baru yang dapat memetakan gambar 3D wajah Anda. Ini memungkinkan pengembangan aplikasi baru dalam konteks Internet of Things."
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nama institusi: iTrain
chapter: Sensors Explained
lesson: Sensors Explained
transkripsi: "Sensors atau perangkat dalam konteks IoT dapat memperkaya pengetahuan kita tentang lingkungan sekitar kita. Misalnya, sensor suhuâ€”meskipun sebagai manusia kita mampu mengetahui kondisi ruangan, misalnya kita merasa nyaman, kita akan mengatakan bahwa kita nyaman. Jika ruangan semakin panas, kita merasa kepanasan. Kemampuan sensor ini dapat menggantikan kemampuan sensing manusia. Kita menggunakan jenis sensor suhu untuk memberi tahu kita tentang kondisi ruangan. Misalnya, jika Anda memiliki ruang server yang perlu dipertahankan pada kondisi tertentu, Anda perlu menempatkan sensor di sana dan memantau secara terus-menerus agar tidak membahayakan peralatan yang ada di ruang server tersebut. Ini menunjukkan pentingnya sensor. Selain itu, sensor bervariasi tergantung pada aplikasi dan sektor bisnis yang kita geluti, sehingga ada berbagai jenis sensor yang berguna. Misalnya, dalam industri yang perlu memantau jarak antara beberapa objek, kita menggunakan sensor jarak. Seiring waktu, perangkat sensor telah berevolusi dari ukuran yang sangat besar menjadi lebih kecil. Miniaturisasi sensor ini telah memungkinkan banyak hal lain dikembangkan di atasnya. Dari evolusi selama 20 tahun terakhir, ukuran sensor semakin kecil dan lebih praktis, serta akurasi sensor juga meningkat. Sensor perlu dipasang di papan elektronik, dan saat ini banyak papan elektronik yang diproduksi, seperti papan ukuran kartu kredit, misalnya Raspberry Pi atau Arduino, yang kini populer dan terjangkau untuk pengembangan konsep proof-of-concept dan aplikasi IoT. Dengan ketersediaan sensor yang melimpah dan harga yang semakin murah, pengembangan aplikasi IoT menjadi lebih mudah dan cepat populer."
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nama institusi: iTrain
chapter: Anatomy of a Sensor
lesson: Anatomy of a Sensor
transkripsi: Oke, mari kita perbesar ke dalam perangkat IoT atau sensor IoT. Jadi, istilah perangkat dan sensor yang saya maksudkan di sini adalah hal yang sama, saya mengkategorikannya sebagai hal yang sama, yaitu perangkat IoT. Jika kita memperbesar, perangkat IoT biasanya memiliki empat komponen utama:
Modul Penyimpanan Energi: Atau dengan kata lain, ini adalah baterai. Baterai adalah modul penyimpanan energi yang penting agar sensor dapat berfungsi. Tanpa baterai, sensor tidak dapat berfungsi.
Modul Manajemen Daya: Modul ini mengatur penggunaan baterai sehingga perangkat tidak kehabisan baterai dengan cepat. Idealnya, kita ingin perangkat atau sensor yang dioperasikan oleh baterai bertahan hingga 5 tahun, sehingga mengurangi kebutuhan untuk mengganti baterai terlalu sering.
Modul RF (Radio Frequency): Modul RF memungkinkan sensor untuk mengirimkan data. RF berarti frekuensi radio, yang berarti data akan dikirim melalui frekuensi atau spektrum dari perangkat ke Internet.
Modul Sensor: Modul ini menentukan fungsi sensor, misalnya jika papan dilengkapi dengan sensor suhu, maka modul sensor tersebut memiliki kemampuan untuk mengukur suhu.
Keempat komponen ini sangat penting dalam perangkat IoT; jika salah satu komponen ini tidak ada, perangkat IoT tidak dapat berfungsi. Jadi, baterai, modul manajemen daya, modul RF, dan modul sensor adalah komponen penting dalam perangkat IoT. Jika kita lihat di pasaran, ada banyak perangkat IoT, mulai dari perangkat medis, perangkat kesehatan, otomatisasi rumah, perangkat gaya hidup seperti Fitbit, atau perangkat pelacak kebugaran, hingga sensor lingkungan. Banyak sensor yang diproduksi untuk memungkinkan kita mengumpulkan data untuk berbagai aplikasi.
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nama institusi: iTrain
chapter: Understanding the Network
lesson: Understanding the Network
transkripsi: Transkrip: "Untuk jaringan dan konektivitas, kita bisa mengkategorikan konektivitas berdasarkan jarak di mana perangkat dapat mentransmisikan data. Jadi, konektivitas dapat dikategorikan sebagai perangkat jarak pendek, dengan transmisi jarak sangat pendek antara sensor dan Gateway. Kategori kedua adalah perangkat jarak menengah, yang dapat mentransmisikan, misalnya, antara 100 hingga 500 meter. Contoh perangkat jarak menengah adalah Wi-Fi. Kategori ketiga adalah perangkat jarak jauh, di mana transmisi dari perangkat ke internet dapat mencakup jarak antara 1 hingga 20 kilometer. Karakterisasi opsi konektivitas ini pada dasarnya memberikan kita pilihan, misalnya, jika kita ingin menerapkan aplikasi IoT. Pilihannya tergantung pada seberapa luas area yang akan dicakup. Jika Anda melihat aplikasi IoT hanya dalam area kecil, seperti di dalam rumah atau pabrik, perangkat wireless jarak pendek dan menengah biasanya dapat mendukungnya. Perangkat jarak pendek berarti contohnya seperti Bluetooth atau Zigbee, yang merupakan teknologi yang mendukung perangkat jarak pendek. Perangkat jarak menengah, seperti yang disebutkan sebelumnya, adalah Wi-Fi, misalnya, aplikasi populer untuk mentransmisikan data, sehingga sensor juga dapat ditransmisikan melalui Wi-Fi. Jadi, bukan hanya kita yang menggunakan Wi-Fi untuk internet; sensor yang kita pasang di pabrik atau di bank, misalnya, dapat terhubung ke internet menggunakan titik akses Wi-Fi yang sama. Untuk aplikasi di luar ruangan, misalnya, ketika kita memiliki perkebunan kelapa sawit untuk dipantau, kita tidak dapat menggunakan Wi-Fi atau Bluetooth karena keterbatasan jarak. Oleh karena itu, kita perlu mempertimbangkan transmisi jarak jauh menggunakan jaringan seluler atau mungkin teknologi baru yang belum digunakan oleh manusia, yaitu LoRa. LoRa adalah teknologi proprietary yang dikembangkan di Eropa dan sekarang menjadi populer sebagai opsi untuk mentransmisikan data dalam jarak jauh. Jadi, jika Anda mempertimbangkan untuk menempatkan sensor di perkebunan kelapa sawit, kita perlu menggunakan teknologi transmisi nirkabel jarak jauh. Juga, jika Anda melacak armada perangkat atau kendaraan di seluruh Malaysia, kita perlu memiliki area cakupan yang sangat luas, sehingga mungkin kita perlu mempertimbangkan opsi lain. Untuk transmisi jarak jauh yang paling tinggi adalah menggunakan komunikasi satelit untuk mencakup konektivitas global. Jadi, dalam hal jaringan, kita memiliki banyak opsi untuk menghubungkan perangkat ke internet, mulai dari jarak pendek hingga jarak menengah dan transmisi nirkabel jarak jauh."
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nama institusi: iTrain
chapter: Peeling Off The Next Layer #1
lesson: Peeling Off The Next Layer #1
transkripsi: "Platform IoT atau middleware sangat penting untuk mengumpulkan data dari sensor, dari sensor ke jaringan, sehingga data tersebut akan masuk ke platform IoT atau middleware ini. Middleware ini memiliki beberapa komponen di dalamnya, seperti penyimpanan yang merupakan komponen penting untuk menangkap dan menyimpan data dengan tepat. Kemudian, analitik adalah komponen lain dalam platform ini yang memungkinkan kita untuk membuat keputusan yang sesuai. Jika Anda melihat platform IoT ini, ia memiliki bagian depan dan belakang. Dari sudut pandang pengguna, bagian depan dari platform ini memungkinkan Anda melihat dasbor. Misalnya, dasbor akan memberikan informasi tentang kondisi jika Anda melihat aplikasi di pabrik pintar. Dasbor ini akan menampilkan kondisi peralatan di dalam pabrik. Ia akan memberikan indikator, seperti warna hijau untuk menunjukkan bahwa peralatan berfungsi dengan baik, sementara warna kuning dan merah mungkin menunjukkan bahwa peralatan memerlukan perawatan atau perbaikan. Dasbor ini penting sebagai komponen depan bagi pengguna untuk melihat kondisi aplikasi IoT. Aplikasi IoT ini juga memiliki bagian belakang, yaitu bagian yang mencakup mesin aturan, database penyimpanan, dan analitik. Inilah perbedaan antara komponen depan dan belakang dari platform IoT. Jadi, ketika Anda mengatakan platform IoT, sebenarnya itu adalah kombinasi dari perangkat keras dan perangkat lunak. Platform ini biasanya berupa server yang memiliki perangkat lunak yang terpasang untuk mengelola perangkat dan aplikasi IoT ini. Melihat ekosistem IoT, kita dapat membangun rantai nilai untuk IoT. Agar IoT dapat berfungsi, ada banyak perusahaan yang terlibat dalam industri ini, misalnya pembuat modul chip seperti Intel yang membuat chip untuk IoT, kemudian perusahaan perangkat keras atau perangkat, seperti Bosch yang memainkan peran ini. Selanjutnya, tingkat berikutnya dalam rantai nilai IoT adalah konektivitas, yaitu perusahaan yang menyediakan layanan untuk menghubungkan perangkat. Layanan dan platform adalah komponen terakhir dari rantai nilai IoT ini. Secara keseluruhan, perusahaan-perusahaan ini menyediakan rantai nilai lengkap untuk IoT agar dapat berfungsi. IoT ini dapat digunakan dalam berbagai aplikasi dan layanan, seperti utilitas, manajemen urban, manajemen pabrik, dan gedung pintar. Rantai nilai ini memungkinkan berbagai aplikasi dikembangkan di atasnya."
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chapter: IoT Applications
lesson: IoT Applications
transkripsi: "Marilah kita membahas aplikasi IoT. Aplikasi IoT dapat mencakup berbagai bidang, seperti pertanian. Di bidang pertanian, misalnya, kita memiliki Smart Farm. Pertanian presisi adalah salah satu aplikasi penting dari IoT. Dalam hal keamanan dan pengawasan, kita menggunakan sejumlah kamera untuk memantau kondisi atau perilaku orang-orang di dalam kota. Kamera-kamera ini juga dapat dianggap sebagai perangkat IoT, yang berfungsi sebagai kemampuan sensor kita untuk menggantikan mata kita dalam memantau warga di kota.
Dalam bidang kesehatan, IoT juga memiliki aplikasi yang baik, seperti layanan kesehatan terhubung. Misalnya, alih-alih Anda atau saya pergi ke dokter, kita sekarang dapat menggunakan IoT untuk mengukur kondisi kesehatan kita, dan data kita kini dikirimkan ke klinik agar dokter dapat memantau kondisi kesehatan kita dari jarak jauh.
Smart home juga memiliki aplikasi menarik lainnya dalam hal IoT. Banyak orang yang memasang perangkat IoT di rumah mereka sehingga mereka dapat melakukan, misalnya, manajemen energi. Mereka dapat mengetahui bagian rumah mana yang mengonsumsi lebih banyak energi dibandingkan yang lain. Orang juga menggunakan, misalnya, Smart Lock, yaitu perangkat Bluetooth yang terhubung ke pintu mereka dan dapat membuka sistem saat Anda ingin masuk ke rumah.
Ada banyak aplikasi IoT yang diperkenalkan saat ini. Dalam manajemen bangunan, orang berbicara tentang gedung pintar di mana penting untuk menghemat energi. Kita dapat menggunakan IoT untuk mendukung ini. Pemantauan aset juga merupakan aplikasi lain dari IoT, di mana kita dapat memantau lokasi aset kita menggunakan sistem IoT. IoT tidak hanya terbatas pada aplikasi ini, tetapi juga dapat terhubung dengan benda-benda sehari-hari kita, sehingga kita dapat menghubungkannya ke internet dan mendapatkan aplikasi serta layanan baru."
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chapter: IoT in Banking #1
lesson: IoT in Banking #1
transkripsi: "Contoh penerapan IoT di sektor perbankan adalah mesin ATM. Mesin ATM itu sendiri adalah contoh aplikasi IoT. Jika Anda melihat lebih dekat ke dalam mesin ATM, Anda akan melihat sejumlah perangkat elektronik yang ada di dalamnya. Salah satunya adalah modem, yang digunakan untuk mentransmisikan data dari mesin ATM ke server pusat. Selain itu, ada juga prosesor dan kartu memori yang tertanam di dalam mesin ATM. Bagian lain dari mesin ATM meliputi layar, pembaca kartu, dan sensor keamanan lainnya yang terpasang di mesin ATM ini. Dalam sektor perbankan, contoh sederhana untuk memvisualisasikan IoT adalah mesin ATM sebagai contoh aplikasi IoT yang penting untuk sektor perbankan. Dengan adanya mesin ATM, ketergantungan pada teller manusia berkurang, sehingga kita bisa menggunakan mesin ATM."

judul kursus: Unlocking the Power of IoT (Internet of Things): Understanding the Connected World
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chapter: IoT in Banking #2
lesson: IoT in Banking #2
transkripsi: "Aplikasi lain dari IoT terkait dengan sektor perbankan adalah mobil terhubung (connected cars). Jadi, mobil terhubung juga dapat diterapkan di sektor perbankan. Pertimbangkan IDE Bank di Polandia. Ini adalah bank yang, alih-alih menggunakan mesin ATM, kini menggunakan mobil terhubung untuk membawa ATM kepada orang-orang. Mereka menempatkan mesin ATM di dalam mobil yang dirancang khusus, sehingga mobil ini bisa bergerak dari satu tempat ke tempat lain. Ini adalah ATM mobile yang bisa berpindah ke area yang ramai atau ke lokasi dengan acara tertentu, sehingga orang dapat dengan mudah melakukan transaksi di dalam mobil ini. Mobil ini dilengkapi dengan sistem GPS dan sistem keamanan. Jadi, konsep mobil terhubung juga berlaku untuk sektor perbankan.
Contoh lain dari aplikasi IoT di sektor perbankan adalah penggunaan blockchain dan smart contract. Blockchain sendiri adalah topik tersendiri, tetapi dapat digunakan bersama dengan IoT. Misalnya, Commonwealth Bank of Australia menggunakan blockchain bersama dengan smart contract dan IoT untuk pengiriman barang menggunakan kapal. Ini adalah contoh baru di mana IoT dapat mempengaruhi dan meningkatkan sektor perbankan."
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chapter: IoT in Banking #3
lesson: IoT in Banking #3
transkripsi: "IoT dapat digunakan untuk meningkatkan pengalaman pelanggan saat mereka mengunjungi cabang bank. Contoh lainnya dari aplikasi IoT adalah meningkatkan pengalaman pelanggan dengan menggunakan teknologi modern, seperti pengenalan wajah dan layar besar. Kami mengubah outlet perbankan tradisional menjadi outlet yang sangat modern dengan banyak aplikasi IoT. Misalnya, di Yorkshire, mereka telah mengubah outlet tersebut menjadi outlet yang sangat interaktif dengan banyak alat dan gadget yang terkait dengan IoT untuk meningkatkan pengalaman pelanggan. Contoh lainnya adalah penggunaan Beacon untuk personalisasi. Misalnya, Bank B di Inggris telah menggunakan Bluetooth untuk memungkinkan pengalaman pelanggan yang lebih baik dengan pelanggan yang memiliki disabilitas. Mereka memiliki Beacon Bluetooth untuk memberi tahu staf bank saat pelanggan tiba di bank, sehingga ini membantu dan memudahkan pelanggan untuk mendapatkan pengalaman yang lebih dekat dan personal saat mereka mengunjungi bank. Banyak orang juga mungkin tidak mengunjungi bank dan melakukan perbankan di rumah melalui internet banking. Oleh karena itu, saat ini orang jarang mengunjungi cabang. Di AS, Capital One Bank telah menggunakan Amazon Alexa, perangkat pengenalan suara yang merupakan bagian dari perangkat IoT yang mereka gunakan. Mereka membuat aplikasi yang memungkinkan orang untuk membayar tagihan menggunakan perintah suara. Ini adalah aplikasi baru yang menarik terkait dengan perbankan dan IoT. Selain itu, mereka juga menggunakan Google Home, perangkat yang dapat digunakan untuk mengirimkan perintah suara, seperti melakukan transfer bank. Tentu saja, semua sistem ini harus dilengkapi dengan tingkat keamanan tertentu agar hanya orang yang berwenang yang dapat menggunakannya. Jadi, ada banyak aplikasi IoT menarik yang dapat digunakan di sektor perbankan."
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chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: Rangkuman Lengkap Internet of Things (IoT)
Dokumen ini merangkum secara lengkap tentang Internet of Things (IoT) meliputi definisi, komponen, evolusi, peran dalam Revolusi Industri 4.0, contoh penerapan, dan potensi ekonominya.
Apa itu Internet of Things (IoT)?
IoT adalah jaringan yang menghubungkan berbagai objek fisik ("things") ke internet. Objek-objek ini, mulai dari sensor sederhana hingga perangkat kompleks, dilengkapi dengan sistem tertanam dan transceiver yang memungkinkan mereka untuk mengumpulkan dan bertukar data.
Komponen Utama IoT:
IoT terdiri dari tiga komponen utama:
Sensor: Berfungsi sebagai "indera" IoT, sensor mengumpulkan data dari lingkungan sekitar seperti suhu, kelembapan, lokasi, dan lainnya. Data ini kemudian dikirimkan melalui jaringan ke platform untuk diproses.
Konektivitas & Jaringan: Jaringan IoT menghubungkan sensor ke internet dan platform. Terdapat beragam teknologi konektivitas seperti Bluetooth (jarak pendek), Wi-Fi (jarak menengah), 3G/LoRa (jarak jauh), dan satelit (cakupan global).
Platform & Aplikasi: Platform IoT adalah pusat pengolahan data. Di sini, data dari sensor disimpan, dianalisis, dan diubah menjadi informasi bermakna. Platform ini juga mendukung pengembangan aplikasi IoT untuk berbagai keperluan.
Evolusi Internet dan IoT:
IoT merupakan gelombang ketiga dalam evolusi internet. Dimulai dengan internet kabel, kemudian internet seluler, dan kini IoT yang menghubungkan berbagai objek ke internet. Gelombang berikutnya diprediksi adalah era kecerdasan buatan (AI) dan robotika.
IoT dan Revolusi Industri 4.0:
Revolusi Industri 4.0 ditandai dengan penggabungan dunia siber dan fisik. IoT menjadi salah satu pilar utama dalam revolusi ini, memungkinkan peningkatan efisiensi dan produktivitas di berbagai sektor.
Faktor Pendorong Perkembangan IoT:
Beberapa faktor pendorong perkembangan pesat IoT adalah:
Penurunan biaya sensor dan prosesor
Meningkatnya penggunaan smartphone dengan sensor tertanam
Biaya bandwidth yang semakin murah
Cakupan jaringan nirkabel yang luas
Perkembangan teknologi big data dan IPv6
Potensi Ekonomi IoT:
Pada tahun 2025, dampak ekonomi IoT diprediksi mencapai 4-11 triliun dolar AS. Sektor-sektor yang akan terpengaruh signifikan adalah manufaktur pintar, kota pintar, pelacakan & navigasi, dan ritel.
Ekosistem IoT:
Ekosistem IoT terdiri dari berbagai elemen yang saling terkait, meliputi:
Produsen Sensor & Perangkat Keras: Memproduksi sensor, perangkat, dan komponen IoT.
Penyedia Konektivitas: Menyediakan layanan jaringan untuk menghubungkan perangkat IoT.
Pengembang Platform: Menyediakan platform untuk penyimpanan, analisis data, dan pengembangan aplikasi.
Pengembang Aplikasi & Layanan: Membuat aplikasi dan layanan berbasis IoT untuk berbagai sektor.
Contoh Penerapan IoT:
Pertanian Cerdas: Memantau kondisi tanah, tanaman, dan lingkungan untuk meningkatkan hasil panen.
Keamanan & Pengawasan: Menggunakan kamera CCTV dan sensor untuk meningkatkan keamanan publik.
Kesehatan Terhubung: Memantau kondisi kesehatan pasien dari jarak jauh dan meningkatkan efisiensi layanan kesehatan.
Rumah Pintar: Mengatur perangkat rumah tangga seperti lampu, AC, dan sistem keamanan secara otomatis.
Manajemen Gedung Pintar: Mengoptimalkan penggunaan energi, keamanan, dan kenyamanan di gedung.
Pemantauan Aset: Melacak lokasi dan kondisi aset berharga secara real-time.
IoT di Sektor Perbankan:
Mesin ATM: Meningkatkan efisiensi dan aksesibilitas layanan perbankan.
Mobil Terhubung: Memberikan layanan perbankan mobile kepada nasabah.
Blockchain & Smart Contract: Meningkatkan keamanan dan efisiensi transaksi perbankan.
Peningkatan Pengalaman Nasabah: Menggunakan teknologi seperti pengenalan wajah dan layar interaktif untuk meningkatkan pelayanan di cabang bank.
Perbankan Berbasis Suara: Memungkinkan nasabah melakukan transaksi perbankan melalui perintah suara dengan perangkat seperti Amazon Alexa dan Google Home.
Kesimpulan:
IoT membawa perubahan besar dalam cara kita hidup, bekerja, dan berinteraksi dengan dunia. Dengan potensi ekonominya yang besar dan kemampuannya untuk meningkatkan efisiensi dan kualitas hidup, IoT diprediksi akan terus berkembang pesat dan menciptakan peluang baru di berbagai sektor.

judul kursus: Design Thinking for Innovation
nama institusi: iTrain
chapter: Draw Your Ideal Wallet!
lesson: Draw Your Ideal Wallet!
transkripsi: "Sebelum kita melanjutkan, saya ingin Anda mengambil waktu 5 menit. Ambil selembar kertas, dan gambar apa yang Anda anggap sebagai dompet ideal. Silakan, dalam 5 menit ke depan, gambar dompet ideal versi Anda."

judul kursus: Design Thinking for Innovation
nama institusi: iTrain
chapter: Issues with Product Development
lesson: Issues with Product Development
transkripsi: Mari kita lihat apa yang Anda miliki. Bagaimana menurut Anda pengalaman tersebut? Apakah Anda menggambar dompet untuk diri sendiri atau itu dompet yang ideal? Ini adalah beberapa masalah yang kita hadapi saat ini dalam pengembangan produk, ketika kita merancang sesuatu, biasanya dari pengalaman kita sendiri. Bagaimana jika saya katakan bahwa dompet yang harus Anda desain adalah untuk orang di samping Anda? Apakah dia atau dia akan menyukai dompet itu? Jadi, mari kita bahas lebih lanjut tentang pemikiran desain dan bagaimana kita dapat mengubah cara kita melihat desain produk.

judul kursus: Design Thinking for Innovation
nama institusi: iTrain
chapter: Why Design Thinking
lesson: Why Design Thinking
transkripsi: "Jadi mari kita lihat contoh mengapa kita perlu design thinking. Di sini Anda melihat remote control yang biasa, Anda mungkin memiliki ini di rumah. Sekarang, apakah Anda menggunakan setiap tombol pada perangkat ini? Mari kita bicarakan bagaimana kita menerapkan design thinking pada remote control ini. Bayangkan tugas Anda adalah merancang remote control untuk nenek Anda. Apakah desain default ini akan membuatnya takut? Seperti apa tampilan dan rasa yang lebih baik untuk remote control bagi nenek Anda? Bagaimana dengan ini, apakah ini akan bekerja lebih baik? Bagaimana jika dia juga perlu menggunakan pemutar DVD? Maka mungkin sesuatu seperti ini akan lebih sesuai untuknya. Dan itulah yang dilakukan oleh design thinking, yaitu membangun untuk pengguna spesifik dengan empati, meletakkan diri Anda di posisi mereka dan memahami titik sakit mereka saat menggunakan sesuatu."

judul kursus: Design Thinking for Innovation
nama institusi: iTrain
chapter: Start With A Question!
lesson: Start With A Question!
transkripsi: "Meskipun kata 'desain' ada dalam berpikir desain, Anda tidak perlu merasa takut dengan kata itu. Tidak ada yang meminta Anda untuk menjadi artistik atau kreatif. Ketika kita berbicara tentang desain, itu bukan hanya tentang penampilan dan rasa, tetapi juga tentang fungsionalitas dan cara kerja sesuatu. Itu adalah sesuatu yang selalu didukung oleh Steve Jobs, yaitu membangun sesuatu yang benar-benar berfungsi dengan baik. Namun, Steve Jobs juga mengatakan bahwa dia tidak percaya pada kelompok fokus. Anda tidak bisa bertanya kepada pelanggan apa yang mereka inginkan karena terkadang mereka bahkan tidak tahu. Henry Ford mengatakan hal yang sama; jika dia bertanya kepada pelanggannya apa yang mereka inginkan, mereka hanya akan mengatakan mereka membutuhkan 'kuda yang lebih cepat'. Jadi, berpikir desain pada dasarnya membuat Anda bertanya mengapa. Jadi, mengapa mereka membutuhkan kuda yang lebih cepat? Mereka membutuhkannya untuk menempuh jarak yang jauh, dan oleh karena itu hanya kuda yang tersedia saat itu. Dengan demikian, Henry Ford harus mencari cara lain, yang akhirnya melahirkan mobil."

judul kursus: Design Thinking for Innovation
nama institusi: iTrain
chapter: What is Design Thinking
lesson: What is Design Thinking
transkripsi: "Jadi, apa itu Design Thinking? Ini pada dasarnya adalah metodologi pemecahan masalah yang melibatkan lima langkah: empati, desain, ideasi, prototyping, dan pengujian. Dalam situasi ideal, Anda menghabiskan satu hari untuk setiap langkah ini. Namun, yang membedakan metodologi pemecahan masalah ini adalah fokusnya selalu pada pengguna."

judul kursus: Design Thinking for Innovation
nama institusi: iTrain
chapter: Does it Work
lesson: Does it Work
transkripsi: "Jadi, siapa yang menggunakan design thinking? Ada banyak perusahaan di luar sana yang pada dasarnya menggunakan ini setiap hari. Jika Anda melihat 15 perusahaan teratas yang berfokus pada desain, perusahaan-perusahaan ini mengungguli perusahaan-perusahaan S&P 500 sebesar 211%."

judul kursus: Design Thinking for Innovation
nama institusi: iTrain
chapter: 8 Design Thinking Applications
lesson: 8 Design Thinking Applications
transkripsi: Mari kita bahas bagaimana bank menggunakan pemikiran desain saat ini. Salah satu bank yang menjadi pendukung utama pemikiran desain adalah bank Spanyol bernama BBVA. Mereka melatih 1.000 duta pemikiran desain dalam kelompok mereka dan menempatkan mereka di seluruh bank untuk melihat bagaimana mereka bisa menerapkan metodologi baru ini dalam menciptakan produk atau menginovasi proses di bank. Setelah melakukan latihan ini pada akhir September tahun lalu, 2017, mereka melihat peningkatan penjualan kartu kredit sebesar 80%, pembukaan rekening tabungan meningkat 20%, dan penjualan dana investasi naik 50% dengan menerapkan proses pemikiran desain untuk mendekatkan diri dengan pelanggan mereka.

Capital One di Inggris memutuskan untuk membangun sebuah kafe di salah satu cabang bank mereka. Setiap pagi mereka menyajikan kopi dan kuantitas bagi pelanggan untuk bergaul dengan karyawan sehingga mereka dapat memahami titik-titik kesulitan yang dialami pelanggan setiap hari.

judul kursus: Design Thinking for Innovation
nama institusi: iTrain
chapter: More Than Products
lesson: More Than Products
transkripsi: "Jadi, berpikir desain tidak hanya tentang menciptakan produk. Anda dapat menggunakan pendekatan ini untuk menciptakan strategi baru atau bahkan proses baru di dalam organisasi Anda dengan pelanggan atau pengguna sebagai fokus utama."

judul kursus: Design Thinking for Innovation
nama institusi: iTrain
chapter: Pillars of Design Thinking #1
lesson: Pillars of Design Thinking #1
transkripsi: Ada dua prinsip inti dalam desain thinking. Prinsip pertama adalah tentang empati. Kita akan banyak membahas kata ini; empati berarti menempatkan diri Anda pada posisi pelanggan. Ini tentang menanyakan pertanyaan "mengapa" secara berulang seperti anak kecil. Anda harus memahami titik kesulitan, pemikiran, perasaan, dan motivasi di balik perilaku pelanggan, sehingga Anda dapat membangun produk untuk mengatasi titik kesulitan tersebut. Prinsip kedua adalah tentang iterasi cepat. Anda mungkin telah mendengar istilah "gagal cepat"; ini berarti menguji ide melalui prototipe secepat mungkin sehingga Anda selalu bisa kembali ke papan gambar. Ulangi proses ini sampai Anda mendapatkan hasil yang benar.

judul kursus: Design Thinking for Innovation
nama institusi: iTrain
chapter: Building Mindsets
lesson: Building Mindsets
transkripsi: Transkrip: "Sekarang, desain berpikir tidak hanya tentang membangun produk, tetapi juga membantu Anda membentuk pola pikir seseorang. Ada lima hal yang pada dasarnya membantu Anda membangun pola pikir Anda. Yang pertama adalah membantu Anda fokus pada nilai-nilai kemanusiaan. Ini berarti memiliki empati terhadap pelanggan, menempatkan diri Anda pada posisi mereka, dan selalu memahami titik-titik kesulitan pelanggan itu sendiri. Pola pikir kedua adalah tentang kolaborasi radikal. Untuk membangun produk, Anda perlu melibatkan berbagai kelompok orang untuk bekerja sama, seperti tim teknik bekerja dengan tugas front-end dan operasi, atau bahkan tim strategi, untuk menciptakan produk yang lebih baik. Pola pikir ketiga adalah tentang memiliki kejelasan. Bagaimana menciptakan visi yang koheren dari masalah yang rumit dan kemudian memiliki kemampuan untuk mengartikulasikannya kepada para pemangku kepentingan. Pola pikir nomor empat adalah tentang eksperimen, di mana Anda diberi kemampuan untuk membuat prototipe dan eksperimen di dalam organisasi Anda yang mungkin saja gagal. Dan pola pikir terakhir adalah tentang memiliki bias terhadap tindakan. Ini bukan hanya tentang tetap berada di ruang rapat dengan pertemuan dan presentasi, tetapi tentang membangun produk, membuat prototipe, membawanya kepada pelanggan, mengujinya, mendapatkan umpan balik, dan kemudian kembali ke meja gambar. Itulah dasar dari desain berpikir. Kelima pola pikir ini akan membuat Anda menjadi individu yang lebih lengkap di organisasi Anda."

judul kursus: Design Thinking for Innovation
nama institusi: iTrain
chapter: 5 Stages of Design Thinking
lesson: 5 Stages of Design Thinking
transkripsi: "Kita akan membahas proses desain thinking yang telah disebutkan sebelumnya dengan lima langkah. Langkah pertama adalah empati, di mana Anda menempatkan diri Anda dalam posisi pelanggan dengan mengamati atau mewawancarai mereka untuk mengetahui masalah yang mereka hadapi. Langkah kedua adalah mendefinisikan, yaitu bagaimana Anda mendefinisikan pernyataan masalah atau sudut pandang yang ingin Anda pecahkan. Langkah ketiga adalah ideasi, di mana Anda brainstorming berbagai ide yang mungkin menjadi solusi. Langkah keempat adalah prototyping, di mana Anda menggunakan alat tulis dan barang-barang rumah tangga untuk membuat prototipe. Di sini, kita belum berbicara tentang penulisan kode perangkat lunak. Terakhir, adalah pengujian, di mana Anda membawa prototipe yang Anda buat, yang dikenal sebagai prototipe low fidelity, kepada pelanggan dan pengguna, lalu meminta umpan balik tentang solusi yang telah Anda buat."

judul kursus: Design Thinking for Innovation
nama institusi: iTrain
chapter: Design Thinking The Future Bank
lesson: Design Thinking The Future Bank
transkripsi: "Kita akan melihat beberapa studi kasus lagi dalam bentuk video untuk menekankan apa yang telah kita bicarakan. Yang pertama adalah tentang BBVA yang melatih 1.000 orang menjadi duta design thinking di dalam organisasi. Mari kita lihat klip ini tentang bagaimana mereka melatih duta internal mereka. Metodologi ini dapat menghasilkan keuntungan untuk memposisikan kita di pasar dengan cara yang berbeda, inovatif, dan mendekati pelanggan. Mendengarkan pelanggan dan apa yang mereka katakan dapat menghasilkan solusi yang mungkin memberikan dampak lebih besar. Saya telah melihat penerapan design thinking pada berbagai situasi, mulai dari masalah sosial ekonomi di negara berkembang, masalah kompleks di organisasi, hingga merencanakan liburan keluarga. Ini merupakan perubahan yang fokus pada transformasi digital, tetapi terutama untuk berpikir dengan cara yang inovatif dan mengubah aturan permainan dalam hal produk dan layanan yang kita ciptakan. Tujuan dari program ini adalah agar semua karyawan menggunakan cara kerja yang sama dan memungkinkan kolaborasi antara negara, tim, dan disiplin untuk menawarkan solusi yang bernilai bagi pelanggan kami. Dengan program design thinking untuk para pemimpin, kami menambahkan perubahan organisasi dari dua arah, atas ke bawah dan bawah ke atas. Penting untuk mendapatkan dukungan dari pimpinan senior dan manajer kami untuk memberdayakan karyawan bekerja dengan cara baru. Saya percaya design thinking benar-benar dapat membawa BBVA ke tempat yang bahkan mungkin tidak dibayangkan oleh bank tersebut. Ini akan memungkinkan kita untuk menciptakan produk yang inovatif dan tepat waktu. Kami ingin mengejutkan pelanggan, membalikkan situasi tersebut. Dan saya percaya, dengan mulai bekerja dengan cara ini, suatu hari nanti kita bisa berada di posisi tersebut. Melatih bekerja dalam tim dan konstruksi kolektif akan menghasilkan ide dan rencana yang lebih baik untuk diterapkan. Orang-orang yang mengubah posisi dan peran mereka karena dengan seperangkat alat baru mereka dapat melakukan hal-hal baru. Dan saya percaya ini perlahan-lahan akan menghasilkan banyak perubahan dan perbaikan di dalam organisasi. Saya mendorong semua orang untuk melatih disiplin ini, mempelajari tekniknya, dan menerapkannya dalam pemecahan masalah sehari-hari, agar kita bisa sukses dalam transformasi kita."

judul kursus: Design Thinking for Innovation
nama institusi: iTrain
chapter: Metode 3.6.9
lesson: Metode 3.6.9
transkripsi: "Video berikut yang akan Anda lihat disebut 369, di mana di BBVA mereka memiliki tiga hari untuk menyusun tim, 6 minggu untuk membangun prototipe, dan 9 bulan untuk benar-benar meluncurkan produk baru ke pasar di bank. Mari kita lihat bagaimana mereka melakukannya [Musik] Ide-ide bagus bisa datang dari mana saja, tetapi bagaimana kita mengambil sebuah ide, mendefinisikannya secara menyeluruh, dan cepat meluncurkannya ke pasar? Seringkali produk dibangun oleh tim yang terisolasi dan silo. Hal ini mengarah pada rentang ide yang terbatas atau hanya sudut pandang tertentu, sehingga banyak aspek yang mungkin terabaikan atau diabaikan. Akhirnya, pelanggan kita yang menderita dengan pengalaman yang buruk. Cara untuk mencegah hal ini sederhana, yaitu bekerja bersama. Kami menyebut prinsip ini sebagai segitiga. Segitiga berarti membawa anggota tim desain, rekayasa, dan bisnis bersama sebagai mitra setara dalam sebuah proyek. Dengan menggunakan segitiga, kita dapat menerapkan pendekatan 369 untuk pengembangan produk. Tiga berarti 3 hari untuk menyusun tim dari tiga sudut segitiga. Setelah tim diidentifikasi dan dibentuk, biasanya diadakan workshop ko-kreasi. Workshop ini mengikuti proses desain yang berpusat pada pengguna untuk membantu menjawab pertanyaan besar siapa, apa, mengapa, dan bagaimana. Dengan menggunakan data dan wawasan, tim dapat melakukan brainstorming ide dan memeriksa skenario dari sudut pandang pelanggan. Hasil dari workshop ini berupa persona pengguna, prinsip desain, tanda billboard, dan perjalanan pelanggan dari awal hingga akhir. Setelah workshop berakhir, tim memiliki 6 minggu untuk membangun prototipe. Prototipe ini bisa berupa bukti konsep, mockup interaktif dari fitur utama, atau animasi video untuk merangkum visi yang lebih besar. Setelah prototipe dibangun, prototipe tersebut ditinjau dan divalidasi oleh pengguna dan pemangku kepentingan. Setelah semua orang puas, tim kemudian memiliki 9 bulan untuk meluncurkan produk ke pasar. Meskipun 9 bulan mungkin terdengar singkat, workshop ko-kreasi membantu membuat perencanaan dan prioritas menjadi mudah. Perjalanan pelanggan dari awal hingga akhir dapat dengan cepat diubah menjadi epik untuk tim scrum agar dapat disampaikan. Siapa pun bisa memiliki ide bagus, tetapi hanya dengan membawa desain, rekayasa, dan bisnis bersama sebagai mitra setara kita dapat mengubah ide bagus menjadi ide yang hebat. Dengan mengikuti proses 369, kita dapat membuat prototipe dengan cepat dan meluncurkan ide hebat itu, memberikan produk yang benar-benar menakjubkan kepada pelanggan kita [Musik]."

judul kursus: Design Thinking for Innovation
nama institusi: iTrain
chapter: Wallet 2 0
lesson: Wallet 2 0
transkripsi: "Baiklah, sekarang mari kita tinjau kembali dompet ideal yang Anda desain sebelumnya, tetapi kali ini dengan pendekatan yang lebih berfokus pada pengguna. Mari kita sebut ini dompet 2.0."

judul kursus: Design Thinking for Innovation
nama institusi: iTrain
chapter: Step 1 Empathy
lesson: Step 1 Empathy
transkripsi: Jadi langkah pertama adalah tentang empati. Empati adalah tentang menempatkan diri Anda dalam posisi orang lain, dalam hal ini, pasangan Anda yang Anda desainkan dompet. Anda melakukan ini karena jarang sekali ketika Anda membuat solusi untuk masalah, itu untuk diri sendiri; biasanya untuk orang lain. Caranya adalah dengan mengamati atau bahkan mewawancarai orang tersebut.

Hai Oga, hai Max. Karena Anda adalah pasangan saya untuk tantangan desain berpikir ini, bolehkah saya melihat dompet Anda? Tentu, ini dia. Oke, wow, dompet ini memang bagus tetapi cukup tebal. Ceritakan bagaimana Anda mendapatkan dompet ini. Ya, tentu. Ini adalah hadiah dari ayah saya ketika saya berusia 21 tahun. Saya sudah menggunakan dompet ini selama 10 tahun sekarang. Ini adalah sesuatu yang sentimental bagi saya.

Saya mengerti. Jadi apa yang Anda suka dari dompet Anda? Oh, saya suka ada dua kompartemen uang di sini karena saya suka membawa uang tunai, dan banyak slot kartu yang sangat bagus untuk berbagai kartu keanggotaan saya. Dan ini adalah bagian favorit saya; ketika saya pergi ke pesta, saya bisa menyimpan barang-barang penting di sini dan menyimpan bagian yang tebal di rumah.

Apa yang tidak Anda suka dari dompet Anda? Yah, dompet ini memang cukup tebal. Jika saja saya bisa membawa yang ini saja, itu akan sempurna. Jadi, apakah Anda suka desain dompet Anda? Dompet ini memiliki semua yang saya butuhkan, dan ya, ayah saya memberikannya kepada saya, jadi saya kira saya suka.

Apakah bagi Anda dompet ini adalah tanda status? Apakah Anda selalu ingin mendapatkan dompet yang lebih baik? Tidak sama sekali, karena dompet ini fungsional bagi saya. Saya mengerti. Jadi apa yang Anda simpan di dompet Anda terutama? Apa yang paling penting di dompet Anda? Ya, ada empat hal. Pertama adalah ID saya, kedua uang tunai, ketiga kartu keanggotaan, dan terakhir kartu bank saya.

Saya mengerti. Jadi, apakah Anda menyimpan struk atau seperti apa? Apakah Anda menyimpan semua struk atau hanya yang penting? Secara umum, saya hanya menyimpan yang saya rasa akan saya klaim atau ajukan untuk tujuan pemotongan pajak.

Apakah Anda suka warna coklat? Oh, saya suka warna coklat. Oke, jadi dalam sehari berapa kali Anda mengeluarkan dompet Anda dan kapan biasanya? Itu sangat tergantung; jika saya di rumah tentu tidak sama sekali, tetapi biasanya jika saya keluar setidaknya lima kali. Saya biasanya mengeluarkannya saat ingin melakukan pembelian.

Seberapa sering Anda menggunakan sisi yang bisa dilepas dari dompet? Tidak terlalu sering, mungkin hanya sebulan sekali dan itu ketika saya pergi ke pesta, seperti yang Anda katakan tadi kan? Ya, ketika saya ingin terlihat baik.

Apakah Anda memiliki foto orang yang signifikan di dompet Anda seperti pacar, teman, atau orang tua? Tidak sama sekali, saya tidak memberikan dompet saya kepada mereka karena saya suka menjaga kehidupan pribadi saya, saya tidak ingin orang melihatnya setiap kali saya membuka dompet saya. Dan saya perhatikan Anda tidak memiliki kartu nama di dompet Anda, kenapa? Itu karena dompet saya sudah sangat tebal, saya hanya membawa kartu nama saya saat ada rapat. Oh, oke. Saya rasa waktu saya sudah habis, jadi mungkin giliran Anda untuk bertanya kepada saya.

judul kursus: Design Thinking for Innovation
nama institusi: iTrain
chapter: Digging Deeper into Empathy
lesson: Digging Deeper into Empathy
transkripsi: "Ingatan tentang empati adalah seperti saat anak kecil bertanya 'kenapa.' Jadi, jika pasangan Anda menunjukkan dompet yang tipis dan tidak suka membawa koin, tanyakan mengapa. Jika orang tersebut memutuskan untuk tidak hanya memiliki dompet tetapi membawa tas clutch besar, tanyakan mengapa mereka perlu membawa semuanya. Sekarang waktunya untuk mendalami lebih dalam. Jadi, mengapa dompet Anda begitu besar? Seperti yang Anda ingat, saya sebutkan tentang empat hal penting bagi saya, dan dua hal yang memakan banyak ruang adalah uang tunai dan kartu keanggotaan saya. Jadi, mengapa Anda memiliki begitu banyak kartu keanggotaan? Karena tempat-tempat tersebut sering saya kunjungi, saya suka membawanya. Jadi, apa manfaat dari kartu keanggotaan ini? Karena saya sangat sadar anggaran, saya ingin memastikan bahwa saya memiliki setiap kartu diskon yang mungkin. Saya mengerti. Jadi, sebagian besar tempat yang Anda kunjungi jika mereka memiliki kartu keanggotaan, kemungkinan mereka juga menerima kartu kredit, kan? Ya. Jadi, karena Anda sering mengunjungi tempat-tempat ini dengan sistem POS yang menerima kartu, mengapa Anda tidak menggunakan kartu? Saya lebih suka menggunakan uang tunai. Kenapa uang tunai? Karena saya mengambil sejumlah uang setiap minggu, sehingga saya bisa mengatur anggaran saya. Jika saya berlebihan, saya tahu untuk menguranginya. Saya mengerti. Jadi, apakah penganggaran adalah tujuan besar bagi Anda? Tentu saja. Apakah Anda menabung untuk sesuatu yang spesifik? Ya, saya ingin membeli iPhone baru. Saya mengerti. Jadi, mengapa tidak menggunakan aplikasi penganggaran untuk itu, daripada semua kerepotan ini? Saya merasa aplikasi penganggaran terlalu merepotkan, terutama bagian memasukkan data. Bagi saya, hanya dengan mengambil uang tunai dan melihat bahwa uangnya habis sudah lebih mudah daripada melakukan perhitungan dan memeriksa aplikasi saya. Bagaimana dengan aplikasi perbankan bawaan? Saya rasa mereka semakin baik, Anda bisa melihat di mana pengeluaran Anda dan mengatur anggaran untuk itu. Ya, masalahnya adalah saya memiliki beberapa rekening bank, jadi sangat sulit untuk mengonsolidasikannya. Jadi, apa yang Anda lakukan dengan koin Anda? Saya tidak pikir ada kompartemen koin di dompet Anda. Tidak, saya menyimpan semua koin di tas saya, dan kemudian saat saya pulang, saya menaruhnya dalam mangkuk. Ketika sudah cukup, saya memindahkannya ke tas lain dan menggunakannya. Jadi, mengapa dompet ini khusus? Tidak ada alasan sebenarnya, hanya karena ayah saya memberikannya kepada saya. Jadi, jika Anda berada di toko, apakah Anda benar-benar akan membelinya? Sejujurnya, tidak. Dan mengapa? Karena saya orang yang sadar anggaran, saya tidak akan menghabiskan banyak uang untuk dompet seperti itu."

judul kursus: Design Thinking for Innovation
nama institusi: iTrain
chapter: Step 2 Define
lesson: Step 2 Define
transkripsi: "Sekarang mari kita menuju langkah nomor dua, yaitu Define. Defining adalah tentang menciptakan sesuatu yang dapat ditindaklanjuti. Kita memerlukan pernyataan masalah atau, dalam hal ini, dalam design thinking kita menyebutnya POVs (point of views) yang dapat kita pecahkan. Ini akan menjadi tantangan desain kita untuk dibangun. Caranya adalah dengan menggabungkan tiga elemen: pengguna, kebutuhan, dan wawasan di balik ketiga elemen tersebut."

judul kursus: Design Thinking for Innovation
nama institusi: iTrain
chapter: Needs vs Solutions
lesson: Needs vs Solutions
transkripsi: "Sebelum kita melanjutkan, saya ingin Anda membedakan antara kebutuhan dan solusi. Perhatikan gambar ini. Apa yang paling dibutuhkan oleh gadis kecil ini? Kebanyakan dari Anda mungkin akan mengatakan dia membutuhkan sebuah bangku, sebuah tangga, atau sebuah tempat untuk berdiri. Itu semua adalah kata benda dan sudah berbicara tentang solusi. Mari kita mundur sejenak dan jangan berpikir tentang solusi terlalu cepat. Mari kita pikirkan kebutuhan sebagai kata kerja. Jadi, jika kita melihat gambar ini lagi, apa yang sebenarnya dibutuhkan oleh gadis kecil ini? Anda mungkin akan mengatakan dia perlu mencapai sesuatu. Jadi, kebutuhan dia adalah untuk mencapai buku. Kita tidak membahas solusi konkret saat ini. Itu adalah sesuatu yang bisa kita ideasikan, brainstorm, dan prototipe. Mungkin saja bukan bangku, mungkin kita bisa berpikir tentang sesuatu yang futuristik seperti hoverboard yang bisa mengangkatnya dari lantai. Tapi kebutuhan dasarnya adalah mencapai buku. Ada banyak yang bisa kita lakukan hanya dengan mengamati gambar tersebut. Misalnya, jika kita benar-benar ada di sana dan mewawancarainya atau memiliki konteks situasi yang lebih lengkap, kita mungkin akan mendapatkan wawasan tambahan. Jadi, kita perlu tiga hal: pengguna, kebutuhan, dan wawasan. Wawasan yang bisa kita dapatkan adalah mungkin dia berada di sebuah pesta bersama keluarga dan keluarga sibuk dengan orang lain, jadi dia membutuhkan perhatian daripada hanya mencapai buku. Dia memanjat rak buku untuk menakut-nakuti orang tuanya agar memberi perhatian kepadanya. Sekarang saatnya untuk menangkap temuan saya. Beberapa tujuan dan keinginan Oga adalah pertama-tama mengelola anggaran dengan baik dan mengendalikan keuangannya. Jadi tujuan jangka pendeknya saat ini adalah membeli ponsel baru. Beberapa wawasan yang saya dapatkan darinya adalah dia adalah orang yang sangat praktis. Dia tidak terlalu memperhatikan desain, merek, atau warna; dia lebih fokus pada penggunaan dompet. Saya juga menemukan bahwa dia adalah orang yang sangat hemat. Dia selalu mencari penawaran terbaik, dan ini terlihat dari banyaknya kartu keanggotaan yang ada di dompetnya. Dia juga menggunakannya untuk mengumpulkan poin dan diskon. Yang menarik adalah dia rela mengorbankan kenyamanan dan ukuran dompet untuk mengendalikan kebebasan finansialnya. Penggunaan uang tunai juga menarik karena dia mengatakan bahwa alasan dia menggunakan uang tunai adalah untuk melihat gambaran keuangannya dengan jelas. Saya pikir itu adalah wawasan yang sangat menarik yang saya dapatkan darinya."

judul kursus: Design Thinking for Innovation
nama institusi: iTrain
chapter: Reframe the Problem
lesson: Reframe the Problem
transkripsi: "Baik, jadi sekarang saya ingin Anda mengambil semua informasi yang Anda peroleh tadi dan menyusunnya dalam sebuah kalimat, yang kita sebut sebagai POV (Point of View) atau sudut pandang. Saya akan memberi Anda lima menit untuk mengisi kekosongan tersebut, yaitu pengguna, kebutuhan, dan wawasan untuk menjadi POV dari tantangan desain Anda. Berdasarkan latihan tersebut, sekarang saatnya untuk menetapkan sudut pandang. Berdasarkan pengamatan saya, tujuan dan wawasan, saya pikir Oga membutuhkan cara untuk melacak keuangannya karena dia ingin selalu menyadarinya karena kebebasan finansial sangat penting baginya dan dia ingin mencapai tujuan jangka pendeknya."

judul kursus: Design Thinking for Innovation
nama institusi: iTrain
chapter: Step 3 Ideate
lesson: Step 3 Ideate
transkripsi: "Anda sudah melakukannya dengan sangat baik sejauh ini, mari kita lanjutkan ke langkah ketiga, yaitu ideasi. Ideasi adalah tentang menghasilkan ide untuk beralih dari masalah yang ada ke solusi itu sendiri. Sekarang kita bisa mulai berpikir tentang solusi dan caranya adalah dengan brainstorming, mind mapping, atau menggambar ide itu sendiri. Untuk contoh dompet ini, kita akan menerapkan metode menggambar untuk ideasi. Jadi, saatnya untuk beride. Saya melihat bahwa dia sebenarnya memiliki banyak uang tunai yang harus disimpan, jadi saya akan menggambar dompet biasa tetapi tanpa kompartemen tambahan karena saya pikir dia belum membutuhkannya. Dia hanya akan menyimpan uangnya seperti dalam dompet biasa, tetapi kemudian dia akan memiliki stiker lain yang bisa dia tempelkan di belakang ponselnya. Ide berikutnya adalah dia suka dompet yang bisa dilepas dan dia menggunakan banyak kartu keanggotaan, jadi saya berpikir bagaimana jika dia memiliki dompet yang lebih tipis dengan banyak kartu tetapi tanpa uang tunai, sehingga dia bisa membayar dengan kartu-kartunya. Ide selanjutnya, karena dia memiliki banyak kartu keanggotaan, saya akan membuat sistem POS yang sangat portabel yang bisa dihubungkan ke komputer. Jadi, Anda bisa menyapukan kartu di sini dan kemudian mendaftarkannya ke dalam satu kartu baru yang menggabungkan semua kartu tersebut. Ide terakhir saya adalah membuat aplikasi karena saya rasa dia sebenarnya tidak perlu menggunakan uang tunai. Masalah terbesarnya adalah mencoba untuk menabung, jadi saya pikir aplikasi yang memiliki semua kartu keanggotaannya dan semua kartu kreditnya, dan bisa melihat statistik pengeluarannya, adalah solusi yang baik. Tentu saja, agar ini bekerja, dia juga perlu sesuatu untuk menyimpan uang tunai karena dia tidak menerima itu. Jadi saya berpikir, money clip akan bagus untuknya menyimpan barang-barangnya yang lain, jadi dia bisa menyimpan uangnya di sini."

judul kursus: Design Thinking for Innovation
nama institusi: iTrain
chapter: Apply the Iterative Principle
lesson: Apply the Iterative Principle
transkripsi: "Sekarang setelah semua sketsa itu selesai, mari kita terapkan prinsip iterasi, mari kita uji desain-desain tersebut sebelum kita melangkah lebih jauh dalam hal prototyping. Jadi, saya telah membuat beberapa prototipe untuk Anda dan saya hanya ingin melihat pendapat Anda.

Bagian pertama adalah, saya tahu bahwa dompet Anda sangat tebal dan saya pikir itu adalah masalah bagi Anda. Jadi, saya berpikir, bagaimana jika saya menghilangkan bagian yang dapat dilepas dan membiarkannya seperti itu, tetapi Anda dapat menyimpan beberapa bagian penting yang Anda gunakan untuk menyimpan di belakang ponsel Anda melalui stiker yang Anda tempelkan di belakang ponsel Anda? Bagaimana menurut Anda?

Itu cukup kreatif, tapi saya merasa itu terlalu rumit. Saya akan kembali ke dompet lama saya.

Oke, jadi desain kedua saya adalah membayangkan dompet detachable Anda yang sekarang, tetapi dengan lebih banyak slot kartu. Itu berfungsi, saya bisa menyimpan uang juga. Namun, saya juga berpikir bahwa meletakkan uang di dalamnya akan membuatnya sangat sulit untuk dikeluarkan.

Jadi, inilah solusi ketiga saya: menghilangkan seluruh dompet Anda sama sekali. Namun, caranya adalah semua kartu keanggotaan Anda akan ada dalam sistem POS di mana Anda dapat memindai semua kartu keanggotaan Anda di sini dan menggabungkan semua kartu keanggotaan Anda menjadi satu kartu. Jika Anda bisa membuat itu terjadi, itu akan sempurna.

Oke, jadi inilah prototipe keempat saya: bayangkan prototipe ketiga di mana Anda bisa mengkonsolidasikan semuanya dalam satu kartu. Saya justru berpikir tentang ini sebagai aplikasi, dan bukan hanya itu, Anda juga dapat menyimpan kartu bank Anda di sini dan tergantung pada jumlah bank yang Anda ikuti, aplikasi ini juga akan memberi tahu Anda diskon khusus untuk bank-bank tersebut.

Bagaimana menurut Anda? Bagaimana dengan kartu diskon saya yang lain? Semua kartu keanggotaan sudah ada di dalamnya. Itu akan sangat bagus karena saya pikir mereka hanya membutuhkan nomor telepon Anda atau memindai barcode saja, jadi semuanya sudah ada di sini. Itu akan sangat menyenangkan. Apakah Anda memiliki perbaikan atau saran?

Jadi, Anda tahu bahwa saya ingin menabung untuk iPhone baru saya, bukan? Akan sangat bagus jika dengan setiap transaksi ada mekanisme tabungan otomatis di sana."

judul kursus: Design Thinking for Innovation
nama institusi: iTrain
chapter: Iteration Ideation
lesson: Iteration Ideation
transkripsi: "Sekarang setelah Anda mendapatkan umpan balik tentang sketsa Anda, mari kita terus melakukan iterasi dan kembali ke tahap ideasi itu sendiri. Setelah sesi umpan balik dengan UGA, saya rasa dia benar-benar menyukai ide aplikasi tersebut, jadi saya akan merancang aplikasi dengan apa yang dia inginkan, yaitu opsi tabungan. Berdasarkan saran Anda sebelumnya tentang aplikasi ini, saya juga telah menambahkan beberapa modul untuk memungkinkan Anda secara otomatis menyimpan uang Anda. Bagaimana menurut Anda sketsa saya ini? Tidak buruk, ya, saya suka fitur ini di sini. Oke, itu sebenarnya berdasarkan saran Anda. Jadi, sekarang apa yang akan saya lakukan adalah membuat prototipe dan melihat bagaimana Anda berinteraksi dengannya."

judul kursus: Design Thinking for Innovation
nama institusi: iTrain
chapter: Step 4 Prototype
lesson: Step 4 Prototype
transkripsi: "Hebat, Anda telah sampai di langkah keempat, yaitu prototyping. Prototyping adalah tentang memiliki sesuatu di tangan pelanggan Anda. Anda perlu melakukan ini agar mereka dapat merasakan apa yang sedang Anda bangun dan memberikan umpan balik yang berguna terhadap apa yang Anda buat untuk mereka. Anda dapat melakukan ini dengan membangunnya menggunakan barang-barang sehari-hari. Untuk beberapa orang, prototyping Anda mungkin melibatkan penggunaan kertas untuk membuat dompet, tetapi karena saya menggunakan aplikasi, saya menggunakan alat aplikasi pop untuk membantu saya melakukan prototyping. Pertama, saya telah menggambar semua tangkapan layar yang saya butuhkan di sini dan sekarang saya akan mengambil gambarnya. Selesai. Jadi ini adalah aplikasi yang saya buat untuk Ogar. Di aplikasi ini, dia bisa melacak kartu keanggotaan, kartu kredit, dan melihat gambaran umum. Mari kita lihat bagian keanggotaan. Cukup klik pada keanggotaan, dia bisa melihat semua kartu yang dimilikinya. Mari coba Sephora. Ketika dia pergi ke Sephora, dia harus memindai QR kode-nya, dan selesai. Sekarang kita kembali ke layar untuk memeriksa kartu kredit. Cukup klik pada kartu kredit, di sini Anda dapat melihat semua kartu yang Anda miliki. Anda dapat menambahkan kartu baru jika diinginkan. Mari pilih Bank of Malaysia. Ini mirip dengan e-wallet. Cukup klik di sini, kemudian klik nol, dan Anda hanya perlu membayar dengan memindai QR kode-nya. Oops, pindai QR kode-nya dan berhasil. Sekarang, karena penganggaran adalah bagian penting dari hidupnya, Anda bisa mengklik gambaran umum untuk melihat anggarannya. Sekarang Anda mendapatkan gambaran umum bulan November. Dia telah menghabiskan 610 ringgit sejauh ini dan memiliki $40 tersisa untuk bulan ini. Dia juga bisa melihat hal lainnya. Dia bisa melihat laporan keuangannya secara keseluruhan. Anda dapat melihat bahwa skor kreditnya sangat baik. Dia memiliki 2.000 di bank, dia memiliki 1.000 untuk dep, dan jika dia membayarnya, dia memiliki 1.000 di sini. Anda bisa melihat berapa banyak yang Anda hutangi ke setiap bank dan Anda bisa membayar semuanya sekaligus. Klik pada tujuan, dia dapat melihat tujuannya saat ini dan berapa banyak waktu yang tersisa untuk mencapai tujuannya."

judul kursus: Design Thinking for Innovation
nama institusi: iTrain
chapter: Step 5 Test
lesson: Step 5 Test
transkripsi: Senang sekali Anda telah sampai sejauh ini, sekarang saatnya untuk langkah terakhir yaitu pengujian atau bisa disebut juga show and tell. Yang perlu Anda lakukan adalah membawa prototipe tersebut ke tangan pelanggan Anda. Kami ingin mencari informasi tertentu tentang apa yang mereka suka, apa yang mereka tidak suka, apa yang bisa diperbaiki, dan beberapa peningkatan di masa depan yang mereka harapkan untuk dompet ini, untuk membantu Anda menyempurnakan prototipe dan solusi. Anda bisa melakukan ini dengan bertanya kepada mereka dan mendapatkan umpan balik dari mereka.

Jadi, saya akhirnya memprototipe sebuah aplikasi, jadi inilah bagaimana tampilan aplikasinya. Aplikasi ini dibuat melalui Pop App, jadi saya bisa menggambar di kertas, mengambil foto, dan kemudian membuat mockup dari aplikasi saya. Fitur pertama adalah kartu keanggotaan. Jika Anda mengklik di sini, Anda bisa melihat semua kartu keanggotaan dan Anda bisa menggulir di sini. Jika Anda tidak menggunakannya, cukup klik di sini dan kasir perlu memindai kode batangnya. Selanjutnya, jika Anda pergi ke sini, itu adalah akun bank Anda. Anda bisa mengkliknya dan melakukan pembayaran seperti dompet elektronik. Di sini, Anda bisa melihat jika Anda membayar untuk pedagang tertentu, ada diskon yang ditampilkan di sini yang sangat membantu. Dan akhirnya, di sini Anda bisa melihat pengeluaran mingguan Anda, pengeluaran harian Anda, dan seberapa dekat Anda dengan anggaran dan tujuan Anda. Itu sempurna.

Jadi, berdasarkan aplikasi saya, apa yang Anda pikirkan? Apa yang Anda suka?

Saya suka fakta bahwa sekarang saya tidak perlu membawa semua kartu keanggotaan saya lagi, semuanya tercatat di sini dan saya bisa menggunakannya saat bepergian.
Hal lain adalah fakta bahwa semua bank saya terkonsolidasi melalui satu aplikasi, itu luar biasa.
Dan yang ketiga adalah saya juga bisa melihat semua transaksi saya di sini.
Bagaimana dengan perbaikan?

Saya kira saya adalah orang pertama yang melihat prototipe ini, saat menggulir berbagai fungsi, saya pikir UI bisa diperbaiki.
Jadi, apakah Anda punya pertanyaan tentang aplikasi ini?

Tidak banyak pertanyaan, tapi saya punya ide.
Ingat bahwa ada hal lain yang saya simpan di dompet saya, yaitu kuitansi untuk klaim pajak dan juga untuk hal lainnya. Akan sangat bagus jika aplikasi ini bisa mencatat kuitansi tersebut juga.
Terima kasih banyak dan saya menantikan untuk menyempurnakan desain saya sendiri untuk menciptakan dompet terbaik di luar sana. Saya juga tertarik untuk melihat prototipe Anda."

judul kursus: Design Thinking for Innovation
nama institusi: iTrain
chapter: Debriefing
lesson: Debriefing
transkripsi: "Jadi, itulah yang Anda alami tentang apa itu design thinking. Mari kita tekankan kembali beberapa perubahan pola pikir yang Anda alami hanya dengan mempelajari design thinking. Pertama, adalah desain yang berfokus pada manusia, yaitu menempatkan Anda pada posisi pelanggan Anda, dalam hal ini mitra Anda. Anda mempelajari tentang empati dengan mengajukan pertanyaan seperti mengapa, mengapa, mengapa, mengapa, mengapa untuk mengetahui akar penyebab dari pemikiran dan emosi tertentu yang mendorong mereka menuju kebutuhan mereka. Kemudian, ada gagasan tentang eksperimen dan prototyping, yaitu membangun sesuatu yang bisa diuji dan dipegang oleh mitra Anda dalam waktu singkat. Anda memiliki kecenderungan untuk bertindak, bukan hanya melakukan pertemuan di ruang rapat dan merencanakan terus-menerus, tetapi dalam hal mengeluarkan sesuatu dengan cara tercepat. Anda mempelajari tentang menjelaskan dengan jelas, menjelaskan semua yang diperlukan kepada mitra tentang mengapa Anda membangun solusi tertentu dan meminta umpan balik dari itu, lalu memasukkannya ke dalam siklus. Jadi, Anda mempelajari kekuatan iterasi, bagaimana Anda bisa menyempurnakan tipe produk dan mencapai solusi dengan cara yang paling cepat, dan itulah yang dimaksud dengan design thinking."

judul kursus: Design Thinking for Innovation
nama institusi: iTrain
chapter: Design Thinking Challenges
lesson: Design Thinking Challenges
transkripsi: "Jadi sebelum kita selesai, mari kita bahas tantangan-tantangan dalam penerapan desain thinking di sebuah organisasi. Yang pertama adalah kurangnya sumber daya, dalam hal ini maksudnya adalah dukungan dari manajemen puncak itu sendiri, yang harus didapatkan sebelum proses tersebut dapat diterapkan di seluruh organisasi. Hal berikutnya adalah ekspektasi yang tidak realistis, meskipun prototipe dapat diuji, prototipe tersebut tidak dapat diskalakan sehingga tidak dapat digunakan dalam lingkungan produksi. Dan terakhir, tantangan harus spesifik; Anda tidak bisa memiliki tantangan yang terlalu umum seperti hanya mengatakan â€˜meningkatkan penjualan kartu kreditâ€™ atau â€˜meningkatkan omzetâ€™. Tantangan harus spesifik terkait dengan masalah yang dihadapi pelanggan dan memperbaiki mekanisme penyampaian tersebut. Efek sampingnya adalah peningkatan dalam penjualan dan produktivitas. Jadi, itulah inti dari desain thinking, lima langkah yang membantu Anda memiliki metode baru dalam pemecahan masalah dengan fokus pada pelanggan. Saya harap sesi pelatihan ini bermanfaat bagi Anda dan Anda dapat menerapkan beberapa hal yang Anda pelajari hari ini dalam organisasi Anda. Terima kasih."

judul kursus: Design Thinking for Innovation
nama institusi: iTrain
chapter: Penilaian
lesson: Final quiz
transkripsi: Transkrip ini memberikan penjelasan mendalam tentang design thinking, sebuah metodologi pemecahan masalah yang berpusat pada pengguna. Berikut ringkasan poin-poin kunci:
Masalah dalam Pengembangan Produk:
Seringkali, produk dirancang berdasarkan pengalaman pribadi desainer, bukan dari kebutuhan pengguna akhir.
Hal ini dapat menyebabkan produk yang tidak sesuai dengan kebutuhan dan keinginan pengguna sebenarnya.
Pengertian Design Thinking:
Sebuah metodologi pemecahan masalah yang berpusat pada pengguna.
Melibatkan lima langkah: Empati, Define (Definisikan), Ideate (Ideasi), Prototype (Pembuatan Prototipe), dan Test (Uji).
Berfokus pada pemahaman mendalam tentang pengguna dan kebutuhan mereka.
Pentingnya Design Thinking:
Perusahaan yang berfokus pada desain memiliki kinerja yang lebih baik dibandingkan dengan yang tidak.
Contoh: BBVA, sebuah bank Spanyol, meningkatkan penjualan dan pembukaan rekening secara signifikan setelah menerapkan design thinking.
Prinsip Utama Design Thinking:
Empati: Menempatkan diri pada posisi pengguna dan memahami kebutuhan, motivasi, dan titik kesulitan mereka.
Iterasi Cepat: Menguji ide melalui prototipe dan iterasi secara terus menerus berdasarkan umpan balik.
Pola Pikir Design Thinking:
Fokus pada nilai-nilai kemanusiaan.
Kolaborasi radikal.
Kejelasan dalam mengartikulasikan masalah dan solusi.
Eksperimen dan pembuatan prototipe.
Bias terhadap tindakan dan implementasi.
Tahapan Design Thinking:
Empati: Melakukan observasi dan wawancara untuk memahami pengguna.
Definisikan: Merumuskan pernyataan masalah atau sudut pandang (POV) yang dapat ditindaklanjuti.
Ideasi: Menghasilkan ide-ide solusi melalui brainstorming, mind mapping, dan sketsa.
Prototipe: Membuat prototipe solusi menggunakan bahan-bahan sederhana untuk diuji.
Uji: Menguji prototipe dengan pengguna untuk mendapatkan umpan balik dan melakukan iterasi.
Studi Kasus:
BBVA: Melatih 1.000 duta design thinking dan menggunakan pendekatan "369" (3 hari untuk membentuk tim, 6 minggu untuk membuat prototipe, 9 bulan untuk meluncurkan produk).
Tantangan dalam Menerapkan Design Thinking:
Kurangnya sumber daya dan dukungan dari manajemen puncak.
Ekspektasi yang tidak realistis terkait dengan skalabilitas prototipe.
Tantangan yang tidak spesifik dan tidak berfokus pada kebutuhan pengguna.
Kesimpulan:
Design thinking adalah pendekatan yang efektif untuk menciptakan solusi yang berpusat pada pengguna.
Dengan memahami prinsip dan langkah-langkahnya, organisasi dapat mengembangkan produk dan layanan yang lebih baik, meningkatkan kepuasan pelanggan, dan mendorong inovasi.
Semoga ringkasan ini bermanfaat!

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: Two Birds, One Stone
lesson: Two Birds, One Stone
transkripsi: terjadi banyak perubahan besar dalam industri perbankan saat ini bagaimana jika di masa depan bank-bank yang datang ke Anda, bukan Anda yang pergi ke mereka atau bagaimana jika mereka tidak memiliki cabang sama sekali perubahan-perubahan ini membuat kita bertanya beberapa pertanyaan, pertama bagaimana kita menghadapi kecepatan perubahan ini tanpa membuat diri kita kewalahan dengan pekerjaan dan kedua bagaimana kita mengimplementasikan proyek baru sambil tetap menjalankan bisnis seperti biasa manajemen agile dirancang untuk membantu kita melakukan hal-hal ini"

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: Agile Banks
lesson: Agile Banks
transkripsi: "dan bank juga sedang beralih ke agile. ING sedang menjalani transformasi kewirausahaan sepenuhnya di mana pada tahun 2020 mereka ingin semua karyawan mereka memiliki peran kewirausahaan. Di A&Z, mereka telah menjalani transformasi agile juga di mana mereka mengubah manajer proyek menjadi pemilik produk atau scrum master dan pelatih, dan mereka sekarang mengirimkan produk dalam 10 minggu, yang sebelumnya memakan waktu lebih lama, serta mengirimkan fitur baru untuk produk tersebut setiap minggu. Terakhir, Standard Bank telah menerapkan agile juga di beberapa bagian organisasi, dan dalam beberapa kasus mereka melihat peningkatan produktivitas hingga 50%."

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: Benefits of Agile
lesson: Benefits of Agile
transkripsi: "Jadi, apa yang bisa Anda harapkan saat mulai menerapkan beberapa pendekatan agile yang berbeda? Pertama, Anda bisa mulai menjadi lebih efektif dalam merencanakan dan mengelola waktu Anda, terutama ketika berurusan dengan pekerjaan ad hoc. Kedua, Anda bisa menghabiskan lebih sedikit waktu untuk mengerjakan ulang. Kita semua pernah berada dalam situasi di mana kita telah mengerjakan sebuah proyek selama berminggu-minggu dan kemudian membawanya ke manajer kita, hanya untuk menemukan bahwa itu bukanlah hal yang mereka cari. Pendekatan agile membantu kita menghindari hal itu. Dan hal terakhir yang dapat Anda harapkan sebagai manfaat dalam menerapkan agile adalah Anda dapat berada dalam posisi yang lebih baik untuk berpikir seperti seorang manajer dan mengelola diri sendiri, dan pada akhirnya, berkembang dalam organisasi."

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: 5 Agile or Not
lesson: 5 Agile or Not
transkripsi: "Salah satu kesalahpahaman umum tentang agile adalah bahwa itu hanya berarti kita lebih fleksibel atau bahwa kita melakukan hal-hal dengan lebih cepat. Sebenarnya, apa yang akan kita bahas lebih tentang manajemen proyek agile, yaitu seperangkat pendekatan khusus yang membantu organisasi menjadi lebih adaptif dan responsif terhadap perubahan. Mari kita lihat beberapa perbedaan utama antara agile dan manajemen proyek tradisional."

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: Traditional vs Agile
lesson: Traditional vs Agile
transkripsi: Dalam manajemen proyek tradisional, Anda akan menetapkan ruang lingkup proyek di awal sehingga Anda membuat semua keputusan tentang apa yang perlu disampaikan pada awal proyek. Kemudian ada berbagai mekanisme kontrol untuk memeriksa apakah proyek tersebut benar-benar membuat kemajuan yang tepat, seperti laporan mingguan, sistem lampu lalu lintas, dan proyek akan melewati berbagai gerbang tahap. Jika proyek melewati gerbang tahap tersebut, maka proyek dapat melanjutkan kemajuan. Namun, tantangan dengan manajemen proyek tradisional adalah memaksa Anda untuk membuat semua keputusan penting tentang proyek pada saat Anda memiliki informasi paling sedikit tentang proyek tersebut. Bayangkan Anda ingin melakukan perjalanan ke Kotabaru dari K. Anda tidak memerlukan peta detail Kotabaru, Anda hanya memerlukan peta yang menunjukkan cara keluar dari K, dan saat Anda semakin dekat dengan Kotabaru, mungkin Anda akan memerlukan peta detail kota Kotabaru. Pada tahap awal proyek, Anda tidak selalu memiliki semua informasi yang Anda butuhkan untuk menetapkan ruang lingkup yang tetap.

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: Agile vs Traditional
lesson: Agile vs Traditional
transkripsi: "Proyek agile berbeda karena dalam proyek agile, ruang lingkup diatur sebagai variabel karena tidak benar-benar tahu apa yang mungkin terjadi selama proyek. Namun, jadwal dan anggaran tetap. Artinya, selama proyek agile, daripada mengirimkan produk akhir hanya di akhir jadwal proyek seperti pada proyek tradisional, Anda mengirimkan potongan-potongan kecil dari pekerjaan secara bertahap. Tim berkumpul secara teratur untuk menyesuaikan ruang lingkup berdasarkan hal-hal baru yang dipelajari tentang proyek."

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: The Iron Triangle
lesson: The Iron Triangle
transkripsi: "Kita semua sudah familiar dengan segitiga besi dalam manajemen proyek tradisional. Jadi, intinya adalah Anda tidak bisa mengubah satu elemen dalam segitiga ini tanpa mengubah elemen lainnya. Jadi, jika Anda ingin meningkatkan ruang lingkup, Anda perlu meningkatkan anggaran atau mungkin Anda perlu memperpanjang jadwal. Prinsip yang sama berlaku untuk semua item lain dalam Segitiga."

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: The Iron Triangle for Agile
lesson: The Iron Triangle for Agile
transkripsi: "Di dalam Agile, kita akan sangat jelas tentang tujuan akhir yang ingin kita capai di akhir proyek, tetapi kita tidak akan menetapkan ruang lingkup yang tetap dan terperinci. Sebaliknya, ini lebih mirip dengan 'vase besi' di mana biaya dan jadwal tetap, dan ruang lingkup diisi sesuai dengan waktu dan anggaran yang tersedia."

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: Co located Agile Teams
lesson: Co located Agile Teams
transkripsi: "Satu perbedaan utama terakhir antara manajemen proyek Agile dan tradisional adalah bahwa dalam Agile kita berusaha untuk memiliki tim yang berada di lokasi yang sama. Artinya, kita benar-benar mengurangi jumlah pertemuan dan komunikasi digital karena tim semuanya berada bersama. Dengan cara ini, kita bisa memiliki percakapan yang terus-menerus tentang kemajuan proyek. Interaksi yang kita lakukan dalam Agile sebenarnya sangat singkat dan terfokus, dan kita juga berusaha untuk mengurangi ketergantungan eksternal, sehingga semua orang kunci yang dibutuhkan untuk menyelesaikan proyek termasuk dalam tim yang duduk bersama. Inilah yang memungkinkan Agile untuk menghasilkan tim yang berkinerja lebih tinggi."

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: Nasi Lemak Finder App
lesson: Nasi Lemak Finder App
transkripsi: Mari kita lihat bagaimana perbedaan ini mungkin terlihat dalam sebuah proyek. Bayangkan manajer Anda datang dan mengatakan bahwa kita perlu membuat aplikasi pencari nasi lemak.
Jadi, kita akan memiliki dua tim yang berbeda. Satu tim disebut "Nasi Lemak Tradisional", dan tim ini membangun aplikasi mobile ini menggunakan pendekatan manajemen proyek tradisional.
Tim lainnya disebut "Nasi Lemak Agile", dan tim ini akan membangun aplikasi ini menggunakan pendekatan manajemen proyek agile.

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: #TeamTraditional
lesson: #TeamTraditional
transkripsi: "Misalnya, jika Anda berada di tim tradisional Nasi Lak, proyek Anda mungkin dimulai dengan membuat rencana rinci tentang fungsionalitas aplikasi, lalu menentukan ruang lingkup, biaya, dan jadwal di awal proyek. Anda akan melalui beberapa langkah untuk itu, yaitu menulis piagam proyek, mendefinisikan aplikasi mobile dan semua fungsinya, mendapatkan persetujuan untuk ruang lingkup tersebut, menetapkan jadwal, mendapatkan persetujuan untuk jadwal tersebut, membentuk tim, dan kemudian memulai proses pengembangan. Bahkan jika Anda tidak membangun aplikasi mobile, Anda mungkin akan mengenali pendekatan ini dalam banyak proyek yang Anda kerjakan."

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: #TeamAgile
lesson: #TeamAgile
transkripsi: "Jadi, seperti apa jadinya jika Anda berada di tim Agile Nasil? Salah satunya adalah Anda akan menentukan biaya dan jadwal di awal. Sponsor Anda mungkin memberi tahu bahwa mereka ingin mendapatkan aplikasi dalam waktu enam bulan. Jadi, seperti apa prosesnya? Anda akan bertemu dengan sponsor proyek untuk mendefinisikan visi secara umum, apa yang ingin mereka capai dengan aplikasi mobile ini, serta beberapa hasil yang mereka harapkan, tetapi tidak dengan cakupan yang detail. Anda akan membentuk tim dan memulai proses pengembangan. Itu saja."

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: Determining The Project Scope
lesson: Determining The Project Scope
transkripsi: Saat Anda mulai bekerja pada proyek agile, Anda akan bekerja dengan sponsor Anda untuk menetapkan beberapa prioritas kunci.
Misalnya, jika sponsor Anda mengatakan bahwa dua hal terpenting yang ingin Anda capai adalah: pertama, aplikasi ini harus membantu orang menemukan Nasi L yang baik, dan kedua, aplikasi ini harus mampu mengukur jarak antara Nasi L dan pengguna.
Itulah yang akan dimasukkan ke dalam cakupan proyek Anda sejauh ini.

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: Let's Improvise
lesson: Let's Improvise
transkripsi: Misalkan dua minggu setelah Anda mulai mengembangkan aplikasi Nasi Lok, seseorang meluncurkan aplikasi pencari Nasi Lok di pasar. Apa yang harus Anda lakukan sebagai tim? Anda akan mengumpulkan tim Anda dan melakukan brainstorming tentang alternatif cara untuk mencapai hasil yang diinginkan oleh sponsor proyek kami.
Mungkin tim Anda menghasilkan ide berupa aplikasi "Nasi Lok Beacon," yaitu aplikasi yang berjalan di latar belakang dan memberikan pemberitahuan serta kupon diskon saat Anda melewati restoran yang menyediakan Nasi Lok.
Anda akan mengajukan ide ini kepada sponsor proyek dan mengatakan bahwa Anda akan mengubah prioritas proyek kami. Kami pikir ini adalah alternatif yang lebih baik, yaitu aplikasi yang berjalan di latar belakang dan mengirimkan kupon kepada pelanggan.
Jika sponsor proyek setuju, maka Anda dapat melanjutkan pengembangan konsep aplikasi yang telah direvisi tersebut.

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: Changing Direction
lesson: Changing Direction
transkripsi: Perubahan arah, prioritas, dan proyek adalah hal-hal yang semakin sering dihadapi oleh organisasi kita.
Mari kita lihat bagaimana perubahan arah akan terlihat dalam pendekatan pengembangan proyek tradisional. Dalam tim Nasi lak tradisional, mereka harus menyelesaikan formulir permintaan perubahan, mengumpulkan tim pengembangan mereka, menghentikan pekerjaan, memperkirakan biaya tambahan untuk perubahan tersebut, dan memperkirakan waktu tambahan pada proyek.
Kemudian, mereka harus menyajikan permintaan, menyusun ulang jadwal, biaya, dan ruang lingkup, dan mendapatkan persetujuan untuk semua hal tersebut.
Namun, jika Anda berada dalam tim Nasi lak yang menggunakan pendekatan agile, biaya dan jadwal sudah ditetapkan dan dikomitmenkan. Jadi, yang Anda lakukan hanyalah mengubah prioritas tugas yang sedang dikerjakan, menambahkan tugas baru ke backlog, dan melanjutkan pengembangan.
Tim agile dapat terus melanjutkan pengembangan dengan mulus dengan memodifikasi prioritas dan tugas tanpa memerlukan proses persetujuan yang luas.

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: Summing Up
lesson: Summing Up
transkripsi: Dalam manajemen proyek agile, lingkup proyek bisa fleksibel, tetapi jadwal dan biaya tetap tetap.
Agile berfokus pada pengiriman pekerjaan dalam potongan kecil yang diprioritaskan daripada pada tonggak besar atau di akhir proyek.
Tugas seperti kebutuhan pengguna, riset, desain, dan pengiriman bisa dilakukan dalam waktu singkat, seperti satu hingga dua minggu.
Agile menekankan untuk mengumpulkan tim agar semua anggota dan ketergantungan yang diperlukan berada dalam jarak dekat untuk mempercepat pengiriman.
Perbedaan ini kontras dengan pendekatan manajemen proyek tradisional, yang sering mengikuti proses yang lebih kaku dan berurutan.

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: When Does Agile Make Sense
lesson: When Does Agile Make Sense
transkripsi: "Agile cocok untuk berbagai macam proyek, tetapi tidak selalu cocok untuk semua proyek. Jadi, proyek seperti apa yang mungkin perlu mempertimbangkan penerapan agile? Pertama, proyek yang memiliki 'ketidakpastian yang diketahui,' yaitu proyek di mana kita tahu bahwa kita tidak mengetahui segala hal yang diperlukan untuk menyelesaikan proyek tersebut. Ada beberapa hal dari sudut pandang teknis atau bisnis yang tidak kita ketahui pada awal proyek. Kedua, proyek di mana kondisi mungkin berubah, misalnya prioritas bisnis dapat bergeser selama proyek atau lingkungan eksternal dapat berubah. Semua ini berarti kita mungkin perlu melakukan beberapa pekerjaan ulang dalam proyek kita. Dengan pendekatan manajemen proyek agile, kita dapat meminimalkan jumlah pekerjaan ulang yang dilakukan dan dapat mengubah arah proyek dengan lebih cepat dengan dampak yang lebih kecil pada proyek."

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: Types of Agile
lesson: Types of Agile
transkripsi: Pendekatan manajemen proyek Agile berasal dari industri pengembangan perangkat lunak, tetapi sejak itu telah diterapkan dalam banyak situasi lain, termasuk perbankan dan penyampaian layanan.
Ini berarti ada berbagai variasi Agile yang berbeda.
Jika Anda mencari di internet, Anda akan menemukan banyak versi Agile yang berbeda.
Pendekatan Agile yang akan kita gunakan dalam kursus ini adalah Agile Scrum.
Ragam metodologi Agile menunjukkan fleksibilitas dan penerapan yang luas.

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: #ScrumTeam Roles
lesson: #ScrumTeam Roles
transkripsi: Jadi, mari kita bahas mekanika dari agile scrum. Dalam lingkungan agile, ada tiga peran utama dalam tim dan empat aktivitas kunci yang akan dilakukan. Tiga peran utama tersebut adalah Product Owner, Scrum Master, dan Scrum Team.
Peran pertama adalah Product Owner, yaitu seseorang yang mewakili kebutuhan bisnis dan pengguna akhir dalam tim. Anda bisa menganggap mereka sedikit seperti sponsor proyek yang telah kita bicarakan sebelumnya. Mereka memegang visi untuk produk atau layanan yang Anda hasilkan, mereka adalah orang yang berkomunikasi dengan pelanggan, diharapkan secara teratur. Mereka menentukan pekerjaan yang perlu dilakukan dan membantu menjaga sesuatu yang kita sebut sebagai backlog produk, yang akan kita perkenalkan nanti.
Peran kedua adalah Scrum Master, yang perannya mirip dengan konduktor orkestra. Scrum Master membantu tim mengkoordinasikan semua pekerjaan yang mereka lakukan, mengelola pendekatan dan proses agile, bertindak sebagai pelatih tim, dan sebagai pelatih untuk anggota tim yang belum sepenuhnya memahami detail tentang bagaimana melakukan Agile. Untuk anggota tim yang masih belajar tentang pendekatan manajemen proyek ini, mereka membantu mendukung dan juga membantu mengatasi tantangan yang mungkin mereka hadapi.
Peran terakhir dalam tim adalah Scrum Team itu sendiri. Ini adalah anggota tim yang mengerjakan dan menyelesaikan pekerjaan yang dilakukan dalam proyek. Tim ini bisa terdiri dari lima hingga sembilan individu lintas fungsi yang bertanggung jawab untuk penyampaian produk, misalnya, orang-orang dari hukum dan kepatuhan atau mungkin dari pemasaran dan area lain yang relevan dengan proyek yang sedang Anda jalankan. Mereka memiliki pengetahuan spesialis tentang berbagai hal ini, jadi mereka adalah ahli materi pelajaran dalam menyelesaikan pekerjaan tersebut. Anggota tim ini akan memperkirakan jumlah waktu yang dibutuhkan untuk menyelesaikan pekerjaan mereka dan juga berkomitmen untuk penyampaian pekerjaan tersebut secara mingguan atau per Sprint.
Salah satu hal yang mungkin Anda perhatikan adalah tidak ada manajer proyek dalam tim. Lalu, apa yang terjadi dengan manajer proyek di organisasi Anda? Mereka bisa mengambil salah satu dari dua peran, yaitu menjadi Product Owner, yaitu perwakilan dari kepentingan bisnis dan pengguna kepada tim, atau menjadi Scrum Master, yaitu pelatih yang membantu mengkoordinasikan dan melakukan proses scrum dan agile.

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: Letâ€™s Sprint!
lesson: Letâ€™s Sprint!
transkripsi: Dalam manajemen proyek agile, pekerjaan diatur dalam Sprint, yaitu blok waktu yang bisa berlangsung dari satu minggu hingga empat minggu, di mana tim menyelesaikan pekerjaan yang dapat digunakan sebagai bagian dari proyek.
Aktivitas utama dalam sebuah Sprint meliputi perencanaan Sprint, rapat harian (daily standups), penyampaian pekerjaan selama Sprint, tinjauan Sprint (Sprint review), dan retrospektif.
Pada awal proyek, sebelum pekerjaan dimulai, akan diadakan pertemuan dengan sponsor proyek atau pemilik produk untuk membahas perencanaan tingkat tinggi, hasil yang diinginkan dari proyek, anggaran yang tersedia, dan jadwal yang tersedia.
Jadwal yang ditetapkan selama pertemuan ini membantu menentukan jumlah Sprint yang diperlukan untuk proyek.
Durasi proyek bisa bervariasi dari beberapa Sprint hingga banyak Sprint, tergantung pada lingkup dan kebutuhan yang ditentukan selama perencanaan awal.

High Level Planning
"Jadi, mari kita lihat detail dari berbagai kegiatan ini. Pertama, ada rapat perencanaan tingkat tinggi. Ini adalah rapat untuk menetapkan prioritas dengan pemilik produk Anda. Rapat ini berlangsung di awal proyek baru atau ketika pekerjaan baru diberikan."
Sprint Planning
Rapat Perencanaan Sprint: Diadakan di awal Sprint untuk memproyeksikan seberapa banyak pekerjaan yang bisa diselesaikan tim dalam Sprint tersebut.
Durasi: Disarankan sekitar empat jam, tetapi dapat bervariasi tergantung pada panjang Sprint dan kebutuhan perencanaan.
Komitmen Tim: Tim menentukan dan berkomitmen pada jumlah pekerjaan yang akan diselesaikan dalam Sprint.
Peran Pemilik Produk: Sebaiknya hadir untuk membantu menentukan prioritas dan memastikan kesepakatan tentang hasil yang akan dicapai.
Tujuan: Menyepakati apa yang akan disampaikan di akhir Sprint.

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: High Level Planning
lesson: High Level Planning
transkripsi: "Jadi, mari kita lihat detail dari berbagai kegiatan ini. Pertama, ada rapat perencanaan tingkat tinggi. Ini adalah rapat untuk menetapkan prioritas dengan pemilik produk Anda. Rapat ini berlangsung di awal proyek baru atau ketika pekerjaan baru diberikan."

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: Sprint Planning
lesson: Sprint Planning
transkripsi: Rapat Perencanaan Sprint: Diadakan di awal Sprint untuk memproyeksikan seberapa banyak pekerjaan yang bisa diselesaikan tim dalam Sprint tersebut.
Durasi: Disarankan sekitar empat jam, tetapi dapat bervariasi tergantung pada panjang Sprint dan kebutuhan perencanaan.
Komitmen Tim: Tim menentukan dan berkomitmen pada jumlah pekerjaan yang akan diselesaikan dalam Sprint.
Peran Pemilik Produk: Sebaiknya hadir untuk membantu menentukan prioritas dan memastikan kesepakatan tentang hasil yang akan dicapai.
Tujuan: Menyepakati apa yang akan disampaikan di akhir Sprint.

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: Daily Standup
lesson: Daily Standup
transkripsi: Di awal setiap hari selama Sprint, Anda akan melakukan daily standup, dan bagi saya ini adalah salah satu kegiatan favorit karena sangat membantu tim untuk membangun transparansi dan pemahaman tentang apa yang dikerjakan oleh setiap orang. Ini juga membantu kami memahami jika ada orang yang memiliki terlalu banyak pekerjaan dan ada orang yang memiliki pekerjaan terlalu sedikit. Ini dirancang sebagai aktivitas yang terbatas, jadi ini bukan pertemuan update selama 1 jam, tetapi aktivitas selama 15 menit. Alasan kami menyebutnya pertemuan berdiri adalah karena sering kali pertemuan ini dilakukan sambil berdiri agar orang tidak memakan waktu terlalu lama untuk memperbarui tim scrum. Dalam pertemuan ini, tim akan mengomunikasikan beberapa kegiatan kunci mereka dan pertemuan ini akan menangani tiga pertanyaan utama: pertama, apa yang saya lakukan kemarin, yaitu tugas-tugas apa yang telah diselesaikan pada hari sebelumnya; kedua, apa yang saya rencanakan untuk dilakukan hari ini, yaitu beberapa tugas yang saya rencanakan untuk selesai pada akhir hari ini. Ini bukan tentang kegiatan yang saya lakukan tetapi tentang apa yang saya rencanakan untuk selesai pada akhir hari. Dan yang terakhir, apakah ada sesuatu yang menghalangi saya, apakah ada rintangan yang perlu diatasi. Jadi, apa yang terjadi di sini adalah scrum master membantu memfasilitasi pertemuan ini, mengembangkan pemahaman tentang beberapa hambatan yang mungkin dihadapi tim setiap hari dan ini adalah informasi yang dapat mereka gunakan untuk membantu tim bekerja lebih efektif dan mengatasi beberapa hambatan tersebut.

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: Visualising Progress Kanban Board
lesson: Visualising Progress Kanban Board
transkripsi: "Akan ada dua alat kunci yang akan Anda gunakan secara teratur sebagai bagian dari menjalankan proyek agile, dan beberapa di antaranya akan menjadi bagian dari pertemuan standup harian Anda. Yang pertama adalah papan Kanban, dan ini adalah alat yang berlaku untuk banyak proyek berbeda, jadi meskipun tim Anda tidak menerapkan semua pendekatan agile yang berbeda, tim Anda pasti dapat memanfaatkan dan mendapatkan manfaat dari menggunakan papan Kanban.
Papan Kanban memiliki beberapa bagian kunci di dalamnya: pertama adalah backlog, yang menunjukkan semua hal yang Anda rencanakan untuk dilakukan sebagai bagian dari keseluruhan proyek. Kemudian ada bagian To-Do, yaitu item-item yang telah dipilih oleh tim Anda untuk dikerjakan dalam Sprint ini; jika Sprint berlangsung selama satu minggu, apa saja item yang tim Anda telah berkomitmen untuk lakukan minggu ini. Selanjutnya ada bagian Doing, yaitu item-item yang sedang dikerjakan hari ini yang telah dijanjikan tim Anda untuk diselesaikan hari ini. Terakhir, ada bagian Done, yaitu semua yang telah selesai dikerjakan selama Sprint ini.
Pada akhir setiap Sprint, Anda perlu mengosongkan bagian Doing dan Done, serta mengisi kembali bagian To-Do. Saat melakukan pertemuan standup harian, tim Anda akan berdiri di sekitar papan Kanban dan melihat apa saja item di daftar To-Do, item mana yang akan dipindahkan ke bagian Doing, dan mereka akan memindahkan catatan Post-it tersebut ke bagian Doing atau jika mereka telah menyelesaikan item tersebut, mereka akan memindahkannya dari bagian Doing ke Done. Papan Kanban kemudian menjadi alat yang sangat berguna untuk membantu tim Anda mengatur diri sendiri dan membuat kemajuan proyek menjadi lebih visual.
Anda tidak harus selalu memiliki papan Kanban dengan Post-it di papan di kantor Anda, meskipun itu adalah salah satu cara terbaik untuk memulai. Ada juga berbagai alat online yang dapat Anda gunakan untuk mengelola kemajuan tim Anda menggunakan papan Kanban."

judul kursus: Mastering Agile: Delivering Projects Faster and More Effectively
nama institusi: iTrain
chapter: Visualising Progress Burn Up Chart
lesson: Visualising Progress Burn Up Chart
transkripsi: Alat lain yang mungkin berguna bagi tim Anda saat mengerjakan proyek agile adalah grafik burnup. Grafik burnup adalah alat yang membantu Anda melacak kemajuan yang Anda buat menuju penyelesaian tugas atau user story yang merupakan bagian dari proyek Anda.
Dalam grafik burnup, Anda akan memiliki garis atas yang menunjukkan, misalnya, jumlah total tugas yang Anda coba selesaikan selama Sprint ini, dan garis bawah yang seharusnya bergerak ke atas, menunjukkan berapa banyak tugas yang telah Anda selesaikan pada hari tersebut.
Tujuannya adalah agar garis tugas yang telah diselesaikan bertemu dengan garis total tugas pada akhir Sprint, karena Anda telah menyelesaikan semua tugas yang berbeda.
Alat ini sangat berguna untuk menunjukkan seberapa banyak pekerjaan yang tersisa untuk dilakukan dan berapa banyak tugas atau unit pekerjaan yang masih perlu diselesaikan dalam Sprint atau proyek Anda. Anda juga bisa menggunakan grafik burnup untuk melacak kemajuan proyek secara keseluruhan.
Pada bagian awal proyek, garis atas mungkin akan bergerak karena Anda mungkin menyadari bahwa ada beberapa tugas tambahan yang perlu diselesaikan. Dengan pengalaman yang lebih, tim Anda akan ingin melihat grafik burnup yang menunjukkan set tugas tetap yang telah Anda komitmenkan tanpa menambahkan tugas tambahan selama Sprint.
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chapter: Sprint Review
lesson: Sprint Review
transkripsi: Tujuan Tinjauan Sprint: Di akhir setiap Sprint, lakukan tinjauan Sprint atau demo produk dengan pemangku kepentingan utama.
Durasi: Alokasikan sekitar dua jam untuk tinjauan ini.
Tujuan: Memberi kesempatan kepada pemangku kepentingan (pelanggan atau manajemen internal) untuk melihat dan mengevaluasi hasil yang telah diproduksi.
Hasil yang Dihasilkan: Tunjukkan produk yang dapat digunakan, seperti modul dari kursus pelatihan, yang dapat ditinjau atau diuji.
Peserta: Sertakan pemilik produk dan kemungkinan pemangku kepentingan relevan lainnya dalam tinjauan tersebut.
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chapter: Sprint Retrospective
lesson: Sprint Retrospective
transkripsi: Kegiatan terakhir dalam sebuah Sprint adalah retrospektif, yang biasanya merupakan pertemuan yang diadakan setelah demo produk atau tinjauan Sprint.
Pertemuan ini sangat penting dan juga merupakan salah satu pertemuan favorit saya karena di pertemuan ini tim berkumpul untuk merefleksikan proses kerja mereka.
Mereka melihat cara-cara untuk bekerja lebih baik dan langkah-langkah apa yang bisa diambil untuk mengubah cara mereka bekerja bersama pada Sprint berikutnya.
Ini adalah bagian yang sangat penting dari perbaikan berkelanjutan dalam cara tim bekerja sama.
Kami merekomendasikan untuk menghabiskan waktu sekitar dua jam untuk retrospektif ini dan benar-benar meluangkan waktu untuk membuat keputusan tentang bagaimana Anda akan mengubah cara kerja Anda atau mencoba beberapa hal baru agar tim Anda bisa bekerja lebih baik bersama.
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chapter: Summarising Sprint
lesson: Summarising Sprint
transkripsi: Mari kita tinjau semua itu. Pada awal proyek, sebelum Sprint dimulai, Anda akan mengadakan pertemuan perencanaan tingkat tinggi dengan pemilik produk untuk menetapkan visi, jadwal, dan anggaran yang tersedia untuk tim Anda. Sebagai bagian dari pelaksanaan proyek, Anda akan menjalani serangkaian Sprint. Di awal setiap Sprint, Anda akan menghabiskan waktu untuk melakukan perencanaan Sprint. Setiap hari selama Sprint, tim Anda akan berkumpul untuk melakukan standup harian, mengevaluasi kemajuan, mengidentifikasi hambatan, dan mendiskusikan bagaimana cara mendukung tim. Setelah itu, tim akan melaksanakan berbagai tugas atau cerita pengguna yang sedang dikerjakan. Di akhir Sprint, Anda akan melakukan tinjauan Sprint untuk mendemonstrasikan atau memamerkan hasil kerja tim selama minggu tersebut. Terakhir, Anda akan melakukan retrospektif untuk memikirkan bagaimana cara membuat Sprint berikutnya lebih baik dan bagaimana tim bisa menjadi lebih efektif berdasarkan pelajaran yang diperoleh dari minggu sebelumnya, lalu tim Anda akan melanjutkan ke Sprint berikutnya selama masih ada waktu yang tersedia dalam proyek untuk diselesaikan.
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lesson: First Agile Project
transkripsi: "Marilah kita lihat bagaimana semua praktik ini diterapkan pada proyek perbankan. Misalkan manajer Anda telah mengumpulkan tim dan berkata, 'Saya ingin meluncurkan cabang bank popup di kampus universitas.' Jadi, ini bukan cabang bank permanen, melainkan cabang bank yang dapat dengan mudah dipasang di kampus selama beberapa minggu dan kemudian dipindahkan ke kampus lain. Dari perspektif bank, dia mungkin menyebutkan beberapa hasil kunci yang diinginkan, seperti membuat merek lebih ramah terhadap kaum muda dan lebih sesuai dengan kebutuhan mereka, serta mungkin mendaftar sejumlah orang dalam sebuah kampanye. Ini adalah hasil yang diinginkan dari perspektif bank. Anda juga mungkin memiliki beberapa hasil yang diinginkan oleh pengguna produk Anda, yaitu kaum muda yang datang. Jadi, saat mereka datang, mungkin salah satu hasil yang diinginkan manajer adalah agar mereka memiliki tempat yang nyaman untuk bersantai sementara mereka menunggu proses aplikasi akun mereka. Anda baru saja melakukan percakapan tentang perencanaan tingkat tinggi. Pemilik produk Anda telah menggambarkan beberapa tujuan atau hasil kunci dari perspektif bank serta perspektif kaum muda, dan akhirnya, dia akan memberikan waktu yang dapat Anda dedikasikan untuk itu. Misalnya, dia menginginkan proyek ini selesai dalam waktu delapan minggu ke depan."
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chapter: What, How, Why
lesson: What, How, Why
transkripsi: Saat ini, banyak percakapan yang Anda lakukan dengan manajer Anda sangat terfokus pada bagaimana caranya. Misalnya, ini adalah cara saya ingin Anda melakukan sesuatu, saya ingin Anda menghasilkan sesuatu yang terlihat seperti ini, atau saya ingin cabang bank ini terlihat dengan cara tertentu. Dalam metodologi Agile, yang sebenarnya kita coba lakukan adalah mengalihkan fokus dari cara spesifik dalam menyelesaikan sesuatu, yang lebih menjadi sesuatu yang dapat diberikan masukan oleh anggota tim, menuju apa hasil yang diinginkan oleh manajer Anda. Apa jenis hasil yang dicari oleh manajer Anda dan pada akhirnya pelanggan atau pengguna dari apa yang Anda buat. Ini menempatkan Anda dalam posisi yang lebih baik untuk mengelola tenggat waktu dan cara mencapai hasil tersebut. Kita akan melihat sedikit mengapa pergeseran ini membuat perbedaan besar nanti.
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chapter: User Stories
lesson: User Stories
transkripsi: Biasanya, Anda tidak akan langsung melanjutkan dari pertemuan pertama ke mulai proyek Anda. Anda akan ingin meluangkan waktu untuk mengubah tujuan-tujuan tingkat tinggi tersebut menjadi serangkaian apa yang kami sebut cerita pengguna. Cerita pengguna adalah cara yang jelas dan terdokumentasi untuk menjelaskan apa yang Anda produksi, untuk siapa Anda memproduksinya, dan mengapa mereka membutuhkannya. Kami sering kali menulis cerita pengguna dalam format tertentu. Misalnya, "Sebagai pelanggan kartu kredit, saya perlu dapat melihat berapa banyak saya membayar bunga agar saya dapat mengelola biaya saya."

